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RESUMEN EJECUTIVO

El presente estudio se encamind a determinar la viabilidad para la instalacion de una
Empresa de Servicios de Lavado y Lubricado de Autos en el sector sur de la ciudad de

Quito.

Se realizo el estudio de mercado en el que se llegd a determinar la existencia de una
demanda insatisfecha que se constituyd como el primer indicador de viabilidad del
proyecto. También se identifico los requerimientos que tiene los clientes para este tipo

de servicio.

Mientras que el Estudio Técnico permitié realizar un andlisis exhaustivo de las
condiciones Optimas para la adecuacion y operacion de la planta que tiene estimado
atender en promedio a 19 vehiculos diarios durante todos los dias del mes que

corresponderia a satisfacer el 2,6% del total de la demanda insatisfecha identificada.

Para la toma de decisiones se realizd el Estudio Financiero, el mismo que arrojé
resultados favorables, para su aprobacidon; es asi que se obtuvieron los siguientes
resultados: Una TIR del 137 %, un VAN positivo de $ 62.271, con un periodo de
recuperacion en menos de 1 afio y una Relacion B/C $1.24 por cada dolar invertido.
Simplemente con estos indicadores financieros se pudo confirmar que el llevar a la
practica este tipo de servicio es muy rentable, generando y aportando asi al desarrollo

socio-econodmico del pais.



SUMMARY

This study was designed to determine the feasibility for the installation of a service

company and lubricated wash a car in the south of the city of Quito.

We performed a market study which failed to determine the existence of unmet demand
that was created as the first indicator of viability. We also identified the requirements

that have clients for this type of service.

While the technical study allowed a thorough analysis of the optimal conditions for the
adequacy and operation of the plant is estimated on average to serve 19 vehicles per day
for every day of the month that corresponds to meeting the 2.6% of total identified

unmet demand.

For making financial study was conducted, the same favorable effects, for approval so
that we obtain the following results: A TIR of 137%, a positive VAN of § 62,271, with
a payback period less than 1 year and a ratio B/C of $ 1.24 for every dollar invested.
Just with these financial indicators was confirmed that implement this type of service is

very profitable, generating and contributing to the socio-economic development.



OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Sustentar la viabilidad de una Empresa de servicios de Lavado, Lubricacion y Limpieza
de Automoviles en la Parroquia de Chillogallo del Distrito Metropolitano de Quito,

ofreciendo al mercado un servicio de calidad.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Determinar los segmentos de mercado y junto con ello la demanda insatisfecha.

- Definir el tamano, localizacidn, infraestructura basica y cada uno de los

requerimientos necesarios, para la ejecucion exitosa del proyecto.

- Disefiar una estructura organizacional, que cumpla con cada uno de los
requerimientos de ley, sin dejar de lado el establecimiento de estrategias para la

incursion en el mercado que reflejen y resalten la actividad de la empresa.

- Confirmar la viabilidad y rentabilidad del proyecto con una evaluacién

financiera, mediante un andlisis de sensibilidad con y sin financiamiento.



CAPITULO |

ESTUDIO DE MERCADO

1.1 Objetivos del Estudio de Mercado

Objetivo General

Determinar la factibilidad de la Creacion de una Empresa de Servicios de Lavado,
Lubricaciéon y Limpieza de Automoviles en la Parroquia Chillogallo del Distrito

Metropolitano de Quito

Objetivos Especificos

v Investigar los gustos y preferencias del consumidor a fin de determinar el

servicio que se va a ofrecer.

v" Efectuar un andlisis de la competencia para determinar el tipo de servicio que
ofrecen, los precios, calidad del servicio, para establecer estrategias de mercado

que permitan ingresar en el mercado meta.

v" Analizar los precios que los clientes estan dispuestos a pagar, considerando los

precios vigentes en el mercado.

v' Determinar la demanda insatisfecha, a fin de conocer el mercado potencial con

que se cuenta en el caso del lanzamiento de este nuevo servicio.



1.2. ldentificaciéon del Servicio

El servicio que se dara a los clientes consta de limpieza total de vehiculos medianos y/o
pequenos, en el cual se realizara las actividades de lavado con agua a temperatura
ambiente y shampoo, secado y pulido en la parte externa asi como también aspirado y

perfumado en la parte interna.

El procedimiento que se llevara a cabo es el siguiente:

- Se estaciona el vehiculo a la sombra, esto es recomendable ya que se evita
manchar con algin material la pintura del automotor (esto solo en caso de ser

pulido).

- Se pasara la hidro lavadora por la superficie de forma recta, no en circulos para

saber qué lugares ya estan lavados.

- Para la parte interior del vehiculo se limpiard con una aspiradora industrial, el
cudl absorbera polvo, pelusas y pequefios desechos solidos; también se verificara
si existe algin articulo de valor olvidado para luego devolver a su respectivo

dueno.

- Se utilizara el shampoo especial y adecuado para autos cuando esté muy sucio,

no se empleara jamas detergente.



- Las llantas se lavaradn con una franela limpia para no dafiar ni rayar los aros del

automotor.

- Luego de limpiar las llantas, se colocara brillo industrial con una brocha.

- El vehiculo se lo secar4 con una franela seca, exprimiéndolo frecuentemente.




Situaciones especiales

- “Cuando el auto se ensucie de betin fresco, se puede retirar frotando con una
franela limpia, humedecido con gasolina la parte afectada. Si la mancha esté

muy seca, se aplicara un aceite especial para limpiar este tipo de manchas.

- En los automoviles convertibles antiguos que utilizan carpas de lona, se debe
cepillar en seco, si tiene una suciedad mayor, el procedimiento se hara con una
esponja jabonosa casi seca, y luego usando muy poca agua se retira la suciedad
resultante. Por la parte interior, simplemente se pasara por la superficie un
cepillo de ropa limpio y se dejara secar un buen rato al aire libre la capota antes
de plegarla, ya que puede haber humedad que le puede dejar marcas o manchas”.

(Pronto Wash, 2009).

Otro servicio que se ofreceria es el de pulverizado siempre y cuando el cliente nos haga

saber que necesita este tipo de chequeo, para lo cual se seguiré el siguiente proceso:

# Se encerard y pulira la carroceria

# Se mediran los niveles del agua de la bateria.
# Cambio de filtros de aire.

% Cambio de filtro de gasolina

# Cambio de bujias

# Cambio del aceite de la direccion hidraulica
# Chequeo de la presion de los neumaticos

# Chequeo y nivelacion del agua y jabon para las plumas



# Control del nivel del liquido de frenos

# Cambio de refrigerantes. (MAAS, 2008)




Ademas en el interior del local se establecera el servicio de auto lujos, el cual consiste
en la venta de lubricantes, aceites, aditivos, refrigerantes que el cliente necesite adquirir

para su vehiculo.

1.3 Caracteristicas del Servicio

1.3.1 Clasificacion por su uso

Bienes de Consumo Final.- Son los que satisfacen la demanda de las personas y

familias (poblacion en general). (Monografias.com, 2004)
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Productos Intermedios.- Son aquellos demandados en los procesos productivos de las
empresas, para ser consumidos y/o transformados, es decir, incorporados a otros
insumos. De esta manera representan solamente una parte de otros servicios.

(Monografias.com, 2004)

El servicio que se ofrecera es de consumo final, con las siguientes alternativas:

e Lavada Completa: Se realizara las actividades de cambio de aceite y filtro de
aire, lavado, engrasado, pulverizado, aspirado, pulido y perfumado y la entrega

del auto a domicilio si el cliente lo necesite.

e Lavada Exprés: Se procedera al lavado, pulverizado, secado de la carroceria,

aspirado, abrillantado en los paneles y perfumado del vehiculo.

Servicio adicional:

e Venta de accesorios para el vehiculo (Servicio de auto lujos)

Clasificacion CIIU

“La CHU (Clasificacion Industrial Internacional Uniforme) es una clasificacion
uniforme de las actividades econdmicas por procesos productivos. Su objetivo principal
es proporcionar un conjunto de categorias de actividades que se pueda utilizar al

elaborar estadisticas sobre ellas. Tiene por objeto satisfacer las necesidades de los que
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buscan datos clasificados referentes a categorias comparables internacionalmente de

tipos especificos de actividades econémicas”. (Gerencie.com, 2008).

Segun la CIIU, el proyecto se encuentra en la clasificacion G.-

TABLA N° 1: Clasificacion CIIU

G | 502 MANTENIMIENTO Y REPARACION DE VEHICULOS AUTOMOTORES.

G [5020 MANTENIMIENTO Y REPARACION DE VEHICULOS AUTOMOTORES.

G [5020.0 MANTENIMIENTO Y REPARACION DE VEHICULOS AUTOMOTORES.

G |5020.00 Mantenimiento de vehiculos automotores: lavado, lubricacion, etc.

G |5020.01 Reparacion de vehiculos automotores (carburador, sistema eléctrico,
suspension, frenos, sistema de escape, reparacion de carrocerias, pintura,
vulcanizacion, carga de baterias, etc.).

Fuente: CIIU (Clasificacion Internacional Industrial Uniforme)
Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

Clasificacion por su efecto

Nuevos o innovadores.- Son los productos y servicios que en su mayoria ya existen

pero con elementos o aplicaciones nuevas que les confieren nuevo aspecto, usos o

aplicaciones. (Gonzalez, 2006)

Fuentes de trabajo: Son productos fabricados y destinados a consumidores finales sin

la necesidad de un proceso industrial adicional. Se encuentran en lugares accesibles al

publico en general y se compran regularmente para satisfacer una necesidad; son

productos destinados al mercado masivo, ademas de generar ingresos a las personas que

los proveen. (Gonzalez, 2006)
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Terminados: Son todos aquellos bienes adquiridos por las empresas manufactureras o
industriales, los cuales son transformados para ser vendidos como productos elaborados.

(Gonzalez, 2006)

El servicio a ofrecer se enmarca en la clasificacion de los productos segun su efecto en
nuevo ¢ innovador ya que se ofrece un servicio existente pero mejorando, la calidad,

con nuevas estrategias para satisfacer las necesidades del cliente.

1.3.2 Servicios Sustitutos

“Son aquellos bienes o servicios que satisfacen una necesidad similar, y por tanto el
consumidor podra optar por el consumo de ellos en lugar del bien del proyecto, si este

. . 1
subiera de precio”.

En lo que respecta a servicios sustitutos serian las personas que realizan la limpieza de
autos en sus propios hogares, en hospitales, clinicas, universidades, colegios conocidos

como limpieza movil.

Servicios Complementarios

“Son aquellos que se consumen en forma conjunta, y, por lo tanto, si aumenta la
cantidad consumida de uno de ellos, necesariamente aumenta la cantidad consumida del

. .. . 2
otro bien o servicio y viceversa”.

! www.monografias.com
2 www.wikipedia.com
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En lo que concierne como servicios complementarios serian la alineacion y balanceo, la
revision de la presion del aire de las llantas y los servicios de venta de accesorios dentro

del local.

1.3.3. Normatividad sanitaria, técnica 'y comercial

Son todas las obligaciones, derechos, responsabilidades y actividades que se deben
realizar para poner en marcha una empresa, local o negocio ya sea este publico o

privado.

Normativa Sanitaria

“Las Guias de Practicas Ambientales Sectoriales y Generales son lineamientos basicos
dirigidos para las actividades productivas, ya sean estas actividades de pequefia y
mediana empresa e instalaciones que generen ambitos, bienes y servicios que posibiliten

la recreacion, cultura, salud, educacion, transporte, servicios publicos o privados.

Salvo el caso de actividades, obras o proyectos que ocasiones un impacto ambiental
significativo y entrafien un riesgo ambiental, por lo tanto precisen de la presentacion de
estudios de impacto ambiental de conformidad con lo establecido en la Ordenanza 146

incorporada al Coédigo Municipal Vigente”. (Quito, 2008)

Para el presente proyecto se cumpliran los lineamientos que establece esta Guia las

cuales se indican en el Anexo 1.
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Normativa Técnica

La Ordenanza 255 emitida en el afio 2005 del Distrito Metropolitano de Quito establece
las siguientes disposiciones para el uso del suelo, construccién y adecuacion para las

diferentes actividades de funcionamiento del mismo que se detallan en el Anexo 2.

Normativa Comercial

Se refiere a los permisos que se necesitan para el funcionamiento de la empresa, los

cuales se detallan en el Anexo 3.
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1.4 Investigacion de Mercado

“La investigacion de mercado es una técnica que permite recopilar datos, de cualquier
aspecto que se desee conocer para, posteriormente, interpretarlos y hacer uso de ellos.
Sirven al comerciante o empresario para realizar una adecuada toma de decisiones y

para lograr la satisfaccion de sus clientes”. (Castro, 2005).

Segun Naresh K. Malhotra la define como: “La identificacion, recopilacion, analisis y
difusion de la informacién de manera sistematica y objetiva, con el propdsito de mejorar
la toma de decisiones relacionadas con la identificacién y solucion de problemas y

oportunidades de mercadotecnia”. (Laura Fischer, pag. 154)

La investigacion de mercados es una herramienta sumamente importante para este
proyecto, ya que se obtendrd datos que permitirdn determinar si podra implantar el

proyecto o no.

1.4.1 Metodologia de la Investigacion

“Es un conjunto de conocimientos racionales ciertos o probables que son obtenidos de
manera metddica y verificables con la realidad, que se organizan y que son transmitidos

cuando se lo amerita.
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Tipos de investigacion

- Investigacion Exploratoria: Este tipo de investigacion se la realiza con el propdsito
de destacar los aspectos fundamentales de una problematica determinada. Es
beneficioso desarrollar éste tipo de investigacion porque, al contar con sus resultados, se

facilita abrir las lineas de investigacion y proceder a su consecuente comprobacion.

- Investigacion Descriptiva: Tiene como finalidad la determinacion del grado al que
estan asociadas las variables del mercadeo. Esta investigacion va a permitir conocer el
perfil del consumidor, de hecho muchas empresas importantes realizan estudios del
perfil de sus posibles consumidores. Tiene como objetivo principal, describir las

caracteristicas de la poblacion o fendmeno que se estudia.

- Investigacién Causal: Esta investigacion es bastante sencilla, ya que descubre la
relacion, si es que la hay, entre las variables existentes. Para los mercad6logos es muy
importante tener en cuenta este tipo de investigacion, ya que los elementos causales

pueden generar cambios muy importantes en una investigacion de mercados.

- Investigacion Experimental: Este tipo de investigacion permite determinar si el
proceso de experimentacion es la causa del efecto que lo produce; es decir, permite
comprobar con cierta certeza la causa del problema. Algo importante es que la
experimentacion es una fuente relativamente nueva de informacion de mercadeo, de esta
manera se podra realizar un experimento con el fin de comprobar la efectividad y el

efecto que pueda causar el producto dentro del mercado”. (Wikipedia, 2002)
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Tipos de investigacion segun resultados deseados

De acuerdo al Carécter de la investigacion:

Cuantitativa: “Trata de medir y cuantificar todas y cada una de las variables
comprendidas en un formato de recoleccion de informacion. Su
comprobacion se lleva a cabo empleando las estadisticas para métricas, como
la media, la mediana, la moda, las desviaciones, la varianza, los percentiles,

cuarteles y deciles” (Castro, 2005, pag. 8).

Cualitativa: “Trata de volver mensurable cada una de las respuestas dadas en
una entrevista o en una encuesta, midiendo la calidad de las mismas, ya sean
caracteristicas socioecondmicas, gustos, preferencias u opiniones. Su
comprobacion se lleva a cabo al aplicar la estadistica no paramétrica: prueba

Z, prueba t, prueba F, regresion y correlacion”. (Castro, 2005, pag. 8)

Para este proyecto se va a utilizar la investigacion exploratoria ya que ayudard a
establecer los aspectos fundamentales del problema determinado, de esta manera al
contar con los resultados, se facilita abrir las lineas de investigacion para proceder

consecuente con su comprobacion y de acuerdo al caracter serd cuantitativa.

1.4.2 Segmentacion del Mercado

“La segmentacion de mercados es un proceso mediante el cual se identifica o se toma

un grupo de compradores con caracteristicas similares, es decir, se divide el mercado en
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varios segmentos, de acuerdo con los diferentes deseos de compra y requerimientos de

los clientes”. (Pope, 1996)

Ademas la segmentacion de mercados investiga el mercado global denominandola como
una entidad compuesta de partes mas pequeias, en el cual cada elemento tiene

caracteristicas comunes y a su vez se asemejan entre si mas que al mercado total.

“De esta manera la segmentacion del mercado divide al mercado homogéneo en
segmentos pequefios igualmente homogéneos, en donde cada elemento de cada
segmento menor son mas similares a preferencias, necesidades o comportamiento del

mercado total”.?

La segmentacion del mercado se compone de las siguientes variables:

o “Segmentacion Geografica: Requiere la division de los mercados en diferentes
unidades geograficas, como paises estados, regiones, condados, ciudades,
vecindarios, etc. También se puede dividirse el mercado en areas geograficas

mas pequefias, seglin el tipo de empresa y el tipo de producto.

e Segmentacion Demografica: Se utiliza con mucha frecuencia y estd muy
relacionada con la demanda y es relativamente facil de medir. Entre las
caracteristicas demograficas mas conocidas estan: la edad, el género, el ingreso y
la escolaridad. Estas son algunas de las variables mas importantes de esta

segmentacion:

® http://www.contactopyme.gob.mx/promode/invmdo.asp
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Etapa, edad y ciclo de vida: Los deseos y la capacidad del consumidor cambian
con la edad; sin embargo, estas variables pueden ser engafiosas, por eso se debe

tener especial atencion en esta etapa de la segmentacion.

Género: La segmentacion por género se ha aplicado durante mucho tiempo a la
ropa, los detergentes, los balsamos, los peinados, los cosméticos y la joyeria,
entre otros aspectos; también, algunas empresas hacen sus productos tanto para

hombres como para mujeres.

Ingresos: Los ingresos no siempre pronostican los mejores prospectos para un

determinado producto.

Segmentacion de multi atributos demogréficos: La mayor parte de las empresas

segmentan un mercado combinando dos o mas variables demograficas, puede ser

combinando edad, ingresos, género, ciclo de vida para obtener dos grupos en la

segmentacion.

Segmentacion Psicogréaficas: En esta segmentacion los compradores se dividen
en diferentes grupos con base en su clase social, estilo de vida y/o caracteristicas
de personalidad. Las personas clasificadas en un mismo grupo demografico

pueden exhibir perfiles psicograficos muy diferentes.

Clase social: La clasificacion por clase social tiene gran influencia en las
preferencias de las personas respecto a automoviles, vestuario, mobiliario,

esparcimiento, habitos de lectura, entre otras.
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Estilo de vida: Los bienes que se consumen o los servicios que se utilizan ponen

de manifiesto dicho estilo de vida.

Personalidad: Los investigadores han utilizado también las variables de
personalidad para segmentar los mercados. Dotan a sus productos de

personalidad de marca que corresponden a la personalidad de los consumidores.

Segmentacion por comportamiento (conductuales): En este segmento
conductual los compradores estan divididos en grupos basados en sus
conocimientos, sus actitudes, su uso o sus respuestas hacia un producto; muchos
mercadologos consideran que las variables conductuales son el mejor punto de

partida para formar segmentos de mercado.

Ocasiones: Los compradores pueden distinguirse de acuerdo con las ocasiones

en que se desarrollan una necesidad, adquieren un producto o lo usan.

Beneficios: Una forma de segmentacion es la clasificacion de compradores de

acuerdo con los diferentes beneficios que buscan obtener de los productos.

Estado del usuario: Muchos mercados pueden clasificarse por producto en no

usuarios, ex usuarios, usuarios futuros y usuarios regulares.

Clasificacion de su uso: Los mercados también pueden segmentarse en grupos

de uso del producto; puede ser ligero, medio o intenso.
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Estado de lealtad: Los consumidores pueden ser leales a las marcas, leales

absolutos, leales moderados, leales alternativos e inconstantes.

Etapa de disposicion del comprador: Muchas personas no tienen conciencia del
producto, otras las tienen; algunas estdn informadas o interesadas, o deseosas, y
otras lo intentan. Las cantidades relativas hacen la gran diferencia para el disefio

del programa de mercadotecnia.

Actitud: En los mercados puede clasificarse la gente por su grado de entusiasmo
hacia el producto. Pueden distinguirse cinco clases de actitudes: entusiasta,

positiva, indiferente, negativa y hostil”. (Castro, 2005, pags. 58-59)

Para este proyecto se trabajaran bajo las siguientes variables:



TABLA N° 2: Variables de la Segmentacion del Mercado
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Geograficas Provincia: Pichincha

Canton: Quito

Administracion Zonal: Quitumbe

Barrio: Ciudadela del Ejército — Etapa 11
Demogréficas Edad: De 18 a 65 afios

Sexo: Hombres — Mujeres

Nivel de Ingreso: > 250 dolares

Nivel socioeconémico: Media — Alta
Conductuales Beneficios esperados: Puntualidad, credibilidad,

Ocasioén de compra:

honestidad, rapidez, responsabilidad

Quincenal

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

1.4.3 Segmento Objetivo

La poblacional de la Administracion Zonal Quitumbe, especificamente del sector de la

Ciudadela del Ejército - Etapa 11, tiende a crecer considerablemente, ya que los terrenos

de la Cooperativa Ejército Nacional pasaron de ser de lotes baldios a terrenos

urbanizados, ademas de contar con todos los servicios basicos.

El sector de Quitumbe se registra una gran afluencia de autos; ya que a pocos metros se

encuentra ubicado el nuevo Terminal Terrestre de la ciudad ademas de estar cerca del

centro comercial mas moderno de la capital y de Sudamérica que es el Quicentro Sur.
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Adicionalmente existe poca competencia, complementado por la poca oferta de
servicios sustitutos, hacen del sector un lugar satisfactorio para la instalacion de una

lavadora de autos.

1.4.4 Tamaiio del Universo

“Son todos los elementos que tienen aspectos comunes y que pueden ser motivo de
investigacion. Es el universo de un todo del que se desea obtener algunos aspectos,
ideas, propiedades, métodos, caracteristicas; las mismas que deben tener atributos y

particularidad esencialmente uniforme”. (Castro, 2005)

El universo a ser investigado sera el mercado especifico o de referencia de esta empresa,
que son los hogares de la Administracion Zonal Quitumbe, ya que ellos poseen

caracteristicas identificadas en los demandantes de los servicios automotrices.

Se va a utilizar a una poblacion finita para la investigacion, ya que se tiene datos
exactos sobre el numero de habitantes de la poblacion en estudio, pero por otro lado no

se tienen estadisticas exactas y actuales de cudntos de estos habitantes tienen vehiculos.

El dato que se va a utilizar para el universo, es el nimero de habitantes que residen en la
zona Quitumbe que se estima que son alrededor de “257.000, esto por el “55,25%
que es la PEA (Poblacion Economicamente Activa), se obtiene como resultado 141.923

habitantes.

* Municipio del Distrito Metropolitano de Quito, Administracién Quitumbe, Ordenanza 0187
® www.inec.gov.ec
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Para calcular el tamafio de la muestra se considero las investigaciones de la CORPAIRE
(Corporacion Municipal para el Mejoramiento del Aire de Quito), que se detalla a

continuacion:

“Por cada 1.000 habitantes Hay 200 vehiculos™

Por lo tanto la relacion habitante — vehiculo dentro de la ciudad de Quito es la siguiente:

TABLA N° 3: Relacion habitantes — vehiculos de la Ciudad de Quito

HABITANTES VEHICULOS
10 habitantes 2 autos
100 habitantes 20 autos
1.000 habitantes 200 autos
10.000 habitantes 2.000 autos
100.000 habitantes 20.000 autos
1°000.000 habitantes 200.000 autos

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

De esta manera se efectuo la relacion de la poblacion de la zona Quitumbe con los datos

de la CORPAIRE que da el siguiente resultado:

® CORPAIRE - Investigaciones
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TABLA N° 4: Estimacién vehiculos matriculados en la Administracion Zonal

Quitumbe

HABITANTES VEHICULOS
ZONA QUITUMBE

141.923 habitantes 28.385 vehiculos

Fuente: CORPAIRE 2010
Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

De esta manera se estima que en el Sur de Quito, en la Administracion Zonal Quitumbe
se encuentran matriculados aproximadamente 28.385 vehiculos; entendiéndose que cada

vehiculo tiene su propietario, se obtiene un universo de 28.385 habitantes.

1.4.5 Prueba Piloto

La prueba piloto es un cuestionario en el cudl se establecen preguntas relacionadas con

la utilizacién de servicio de limpieza del vehiculo.

Esta prueba permitira:

e “Determinar si las preguntas son de facil comprension para los encuestados y los

posibles problemas que se podrian hallar en las mismas.

e Hallar la posibilidad de éxito (p) y la posibilidad de fracaso (q) del proyecto para

calcular el tamano de la muestra”. (Monografias.com, 2004)
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Se elabord una prueba piloto a los clientes potenciales con el objeto de determinar el
tamafio de la muestra, aplicandola a 20 personas, tomando una pregunta como

referencia.

¢Acudiria a una lavadora de autos donde le ofrezcan una limpieza total de su

automotor, con productos garantizados, cuidando todas las partes del vehiculo,

trabajando bajo estrategias de rapidez y eficiencia, utilizando una maquinaria de

alta tecnologia, a un excelente precio y garantizando la calidad del servicio?
ST« ) NO  ( )

Procesamiento de la encuesta piloto: Al efectuar la prueba piloto se obtuvieron los

siguientes resultados tomando en cuenta la pregunta de referencia:

TABLA N° 5: Resultados Prueba PILOTO

Probabilidad Resultados Variable
Probabilidad de éxito 18/20 =90% P
Probabilidad de fracaso 2120 =10% Q

Fuente: Tabulacion Encuesta piloto
Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

GRAFICO N° 1: Resultados Prueba PILOTO

JAcudiria a una lavadora de autos donde le ofrezcan
unalimpieza total de su automotor, con productos
garantizados, cuidando todas las partes del
vehiculo, trabajando bajo estrategias de rapidez y
eficiencia, utilizando una maquinaria de alta tecnologia,

asi
aNo

10%
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1.4.6 Tamario de la muestra

“Es el conjunto de elementos o individuos de una poblacion, el cual son escogidos para
obtener datos precisos y detallados que permitan revelar informacion general

aproximadamente de la poblacion total”. (Castro, 2005, pag. 88)

Se empleara el 5% de margen de error, que es el aprobado en la mayoria de textos
estadisticos, este error de estimacion presenta una distribucion en forma de campana
para tamanos de muestra razonablemente grandes, aun cuando la distribucion original

sea asimétrica.

Para el célculo del tamafio de la muestra se utilizara la siguiente formula:

L ____Z'*N*(P*Q)
2 *(N-1)+ 22 *(P*Q)
n= Tamafio de la muestra

7= Nivel de Confianza, Z= 95% = 1.96°

P= Proporcion de éxitos en la poblacion.
Q= Proporcién de fracasos en la poblacion
e= Error de Muestreo, e= 5%

N=  Tamaifio de la poblacion

Reemplazando los datos en la formula tenemos:
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. (1,96)* *(28385) *(0,90 *0,10)
(0,05)* * (28385 —1)+(1,96)* *(0,90 *0,10)

| _9813,04344
71,305744

n=137,63~138

Dando como resultado 138 encuestas por realizar.

1.4.7 Disefo de Cuestionario o Entrevista

La encuesta es una busqueda sistematica de informacion en la que el investigador
pregunta a los investigados sobre los datos que desea obtener, y posteriormente retine

estos datos individuales para obtener durante la evaluacion datos agregados.

Con la encuesta se trata de "obtener, de manera sistematica y ordenada, informacioén
sobre las variables que intervienen en una investigacion, y esto sobre una poblacion o
muestra determinada. Esta informacion hace referencia a lo que las personas son, hacen,
piensan, opinan, sienten, esperan, desean, quieren u odian, aprueban o desaprueban, o

los motivos de sus actos, opiniones y actitudes". (Visauta, 1989, pag. 259)

A diferencia del resto de técnicas de entrevista la particularidad de la encuesta es que

realiza a todos los entrevistados las mismas preguntas, en el mismo orden, y en una



29

situacion social similar; de modo que las diferencias localizadas son atribuibles a las

diferencias entre las personas entrevistadas.

La elaboracion de la encuesta es muy importante en el sentido de establecer las
preguntas mas adecuadas que generaran la informacion necesaria en cuanto a los
precios, el tipo de servicio que ofrece la competencia, gustos y preferencias de los

clientes con respecto a las lavadoras de autos.

La encuesta se estructurd con 17 preguntas, entre las que se indican:

1. “De dos opciones o de alternativa constante
Son aquellas que se responden Si/No, o Falso/Verdadero. Se utilizan para inspirar

confianza en el entrevistado o para determinar si se continua la entrevista o no”.

(Castro, 2005, pag. 159)

2. De opciones multiples
“Es una forma de evaluacion por la cual se solicita a los encuestados o examinados

seleccionar una o varias de las opciones de una lista de respuestas”.

(Wikipedia.com, 2010)

3. Escala de Likert

“Enunciado en el cual quienes respondan manifiestan su acuerdo o su desacuerdo.
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4. Escala de valores
Las preguntas de esta naturaleza se emplean con frecuencia para determinar las

opiniones o actitudes acerca de un producto, una idea o un problema.

5. Escala de importancia
Clasifica la importancia de algin atributo desde “sin importancia en absoluto hasta

extremadamente importante.

6. Escala de clasificacion

Clasifica un atributo desde “malo” hasta “excelente”.

7. Pregunta abierta

Se utiliza con frecuencia para determinar motivaciones, interés, etc.”. (Castro,

2005, pag. 159 hasta 163)

8. Escala de intervalos

“Se establece rangos de intervalos que el entrevistado tiene que seleccionar”.

(Monografias.com, 2004)

El disefio y estructura de la encuesta se realizara de la siguiente manera:
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ESPE ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO
ot Fade R DEPARTAMENTO DE CIENCIAS ECONOMICAS,
ADMINISTRATIVAS Y DE COMERCIO
CARRERA DE ING. COMERCIAL

PROYECTO DE GRADO

ENCUESTA

La presente encuesta tiene como finalidad el recolectar informacion, que servira para el estudio de
la creacién de una Empresa de Servicios de lavado, limpieza y lubricado de autos en la Zona
Municipal Quitumbe del Distrito Metropolitano de Quito, para la obtencion del titulo de Ing.

Comercial.

Por favor lea detenidamente las siguientes preguntas y responda de la manera mas clara y precisa
posible; si tiene alguna duda hagalo saber al encuestador:

1. ¢Cual es su sector de residencia?

Norte ( )

Centro ( )

Sur ( )

Otro Indique el sector: ........coeiiiiiiiiiiiii
2. ¢ Tiene vehiculo? Si ( ) No ( )

Si su respuesta fue Si, continde a la pregunta 3
Si su respuesta fue No, muchas gracias por la atencién brindada.

3. ¢Qué clase de automotor tiene?:

Pequefio (Automoviles) )
Mediano (Camionetas 4x4, 4x2 o Furgonetas) ( )
Pesado (Buses) ( )
4. ¢Esimportante para usted, mantener limpio su auto?
Si( ) No( )
5. ¢Ddnde usted realiza la limpieza de su auto?
En el hogar ( )
En algun lugar publico ( ) Indiqueel lugar: .....................
En una lavadora de autos  ( ) (Cudl? o
6. ¢Actualmente que servicios le ofrece la lavadora a la que lleva su auto?
Lavada Exprés ( )
Lavada Completa ( )
Encerado y pulido de la carroceria ( )
Cambio de filtros ( )
Cambio de agua de la bateria ( )
Cambio de bujias ( )
Chequeo y nivelacion de los neumaticos ( )
Control del nivel del liquido de frenos ( )
Cambio del aceite de la direccion hidraulica ( )
Cambio de refrigerantes. ( )
Lavado de forros de asientos ( )

7. Elservicio de la lavadora es:

Excelente ( )
Muy Bueno ( )
Bueno ( )
Regular ( )




10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.
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¢Normalmente cuanto le cobran por ese servicio?
5USDa 10 USD
10 USD a 15 USD
15 USD a 20 USD
20 USD en adelante

A~ NN~

¢Actualmente, con qué frecuencia concurre usted a una lavadora de autos

Semanal ( )
Quincenal ( )
Mensual ( )
Trimestral ( )
Semestral ( )
¢ Qué servicio busca usted en una lavadora de autos? :
Lavado Simple ( )
Lavado Express ( )
De los servicios adicionales ¢ Cudl quisiera usted que se le haga a su auto?:
Pulido con grafito ( )
Encerado ( )
Cambio de aceites ( )
Cambio de filtros ( )

¢Seleccione en orden de importancia, siendo 1 el de menor y 4 el de menor, los atributos que usted
considera al momento de llevar su auto a una lavadora?

Atencion al cliente y vehiculo ( )
Precio ( )
Calidad de productos ( )
Rapidez del servicio ( )

¢Acudiria a una lavadora de autos donde le ofrezcan una limpieza total de su automotor, con
productos garantizados, cuidando todas las partes del vehiculo, trabajando bajo estrategias de
rapidez y eficiencia, utilizando una maquinaria de alta tecnologia, a un excelente precio y
garantizando la calidad del servicio?

Si ( ) No ( )

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lavado que incluya una limpieza total de su automotor, con
productos garantizados, cuidando todas las partes del vehiculo, trabajando bajo estrategias de
rapidez y eficiencia, utilizando una maquinaria de alta tecnologia, a un excelente precio y
garantizando la calidad del servicio?

10 USD a 15 USD ( )
15 USD a 20 USD ( )
20 USD a 25 USD ( )
25 USD en adelante ( )
¢Qué horario de atencion prefiere?
De 7:30 AM a 15:30 PM ( )
De 7:30 AM a 16:30 PM ( )
De 8:30 AM a 16:30 PM ( )
De 8:30 AM a 17:30 PM ( )

¢ Qué dia de la semana prefiere ir a realizar la limpieza de su auto?
De Lunes a Viernes ( )
Fines de Semana ( )

Su ingreso mensual esta entre

$200 - $500 ( )
$500 - $700 ( )
$700 — $1.000 ( )
$1.000 en adelante ( )

Gracias por la atencién brindada

A
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1.4.7.1 Procesamiento de la informacion

Para el procesamiento de la informacion de este proyecto, se utilizo el programa SPSS
18, el cual “es un programa estadistico, una guia didactica, se puede realizar analisis,
combinaciones, otros, obteniendo datos explicitos asi como graficos”, ademas de las
herramientas proporcionadas por el programa Microsoft Office Excel 2007. (SPSS18,

2010)

1.4.7.2 Analisis de Resultados

Para el andlisis de los resultados se procedi6 a analizar graficos y cuadros informativos
para interpretar los datos. Para la investigacion de mercados se tomd como tamafio de la

muestra a 138 personas, obteniendo los siguientes resultados:
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TABULACION

Sexo
Estadisticos
SEXO
N Validos 138
Perdidos 0

TABLA N° 6: Sexo

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Masculino 77 55,8 55,8 55,8
Femenino 61 44,2 442 100,0
Total 138 100,0 100,0

GRAFICO N° 2: Sexo

SEXO

[ Masculine
O Femenino

El 55,8 % de los encuestados sobresale en el sexo masculino, siendo estos los
principales clientes en mantener limpio su auto; asi como también se puede observar
que el 44,2% corresponde al sexo femenino, lo que tenemos como resultado que este
sexo también utiliza a diario su vehiculo para movilizarse, ademas de mantener limpia y

en buen estado al mismo.



1. ¢Cuél es su sector de residencia?

Estadisticos

(Cudl es su sector de residencia?
N Validos 138
Perdidos 0

TABLA N° 7: ;Cual es su sector de residencia?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Norte 22 15,9 15,9 15,9
Centro 11 8,0 8,0 23,9
Sur 94 68,1 68,1 92,0
Otro 11 8,0 8,0 100,0
Total 138 100,0 100,0
GRAFICO N° 3: Sector de residencia
¢ Cual es su
sector de
residencia?
W Morte
B Centro
W Sur
I Otro

El 68,12% de las personas encuestadas, expresaron que su lugar de residencia se
encuentra ubicado en el sur de Quito siendo un beneficioso ya que el presente proyecto

se establecera en esta zona.



2. ¢Tiene vehiculo?

Estadisticos

(Tiene vehiculo?

N Validos 138
Perdidos 0
TABLA N° 8: ¢ Tiene vehiculo?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vilidos  Si 100 72,5 72,5 72,5
No 38 27,5 27,5 100,0
Total 138 100,0 100,0

El 72,46 % de los encuestados manifestd que tienen vehiculo, siendo este el nimero de
personas que posiblemente utilicen el servicio de lavado y lubricacion de los vehiculos
en la ciudadela del Ejército, en cambio el 27,54% manifestd que no tenia auto por lo que

este valor no se lo descartard ya que de estas personas ya sean familiares o amigos han

de tener vehiculo, pudiendo trabajar con estas personas.

GRAFICO N° 4: Conocimiento si tiene vehiculo

¢Tiene
vehiculo?

W si
[ o




3. ¢Qué clase de automotor tiene?

Estadisticos

(Qué clase de automotor tiene?

N Validos 100
Perdidos 38
TABLA N° 9: ¢ Qué clase de automotor tiene?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Pequeiio 61 442 61,0 61,0
Mediano 39 28,3 39,0 100,0
Total 100 72,5 100,0
Perdidos Sistema 38 27,5
Total 138 100,0

GRAFICO N° 5: Clase de automotor

¢ Qué clase de

automotor
tiene?

B Pequefio

B Medianc
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El 61% de las personas encuestadas poseen un auto pequeio lo que respecta a

automoviles que transitan por la ciudad, ademas del 39% que indican que tienen un

vehiculo semipesado donde se encuentran ubicados vehiculos 4x4, 4x2 y furgonetas.



4. ¢Esimportante para usted, mantener limpio su auto?

Estadisticos

N Validos
Perdidos

TABLA N° 10: ¢ Es importante para usted, mantener limpio su auto?

(Es importante para usted, mantener limpio su auto?
100
38

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vilidos Si 99 71,7 99,0 99,0
No 1 )7 1,0 100,0
Total 100 72,5 100,0
Perdidos Sistema 38 27,5
Total 138 100,0

GRAFICO N° 6: Importancia de la limpieza del auto
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El 99% de los encuestados manifestaron que es importante mantener limpio su auto,

siendo de gran utilidad este dato ya que demuestra que los futuros clientes del proyecto,

utilizarian los servicios de la lavadora de autos.



5. ¢Ddnde usted realiza la limpieza de su auto?

Estadisticos

(Donde usted realiza la limpieza de su auto?

N Validos 140
Perdidos 0

TABLA N° 11: ¢Dodnde usted realiza la limpieza de su auto?

39

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos En el hogar 48 34,3 34,3 34,3
En un lugar publico 9 6,4 6,4 40,7
En una lavadora de autos 83 59,3 59,3 100,0
Total 140 100,0 100,0

GRAFICO N° 7: Lugar en donde se realiza la limpieza del auto
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El 59,3% de los encuestados manifestd que lleva su vehiculo a una lavadora de autos

por el sector, siendo la mas concurrida la Lavadora Palacios. Para el presente proyecto

esta empresa es la competencia directa al momento de ingresar al mercado en este

sector.
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Con respecto al lugar publico, los encuestados manifestaron que llevan su auto a los

siguientes lugares:

Estadisticos

Lugares Publicos donde se realiza la limpieza del auto

N Validos 9
Perdidos 0

TABLA N° 12: Lugares Publicos donde se realiza la limpieza del auto

Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
Validos Mercado Mayorista 1 11,1 11,1 11,1
Colegio Verbo 1 11,1 11,1 22,2
Colegio Marquesa de Solanda 1 11,1 11,1 33,3
Via Pablica Ciudadela del Ejército 1 11,1 11,1 44 4
Parqueadero Hospital Militar 4 444 44 4 88,9
Parqueadero Quicentro Sur 1 11,1 11,1 100,0

Total 11 100,0 100,0

GRAFICO N° 8: Lugares publicos donde se realiza la limpieza del auto
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El 45% de las personas que indicaron que llevaban su vehiculo a lavarlo en un lugar

publico, dijeron que lo hacian en el Parqueadero del Hospital Militar, ya que hay una

persona que mientras los duefios de los autos realizan sus actividades en este

establecimiento de salud, el realiza la limpieza de los autos en lo que es el lavado con

agua y shampoo, secado de la carroceria, espejos, parabrisas y ventanas de las puertas, a

mas de los aros de las llantas.



6. ¢Actualmente que servicios le ofrece la lavadora a la que lleva su auto?

Estadisticos

(Actualmente que servicios le ofrece la lavadora a la que lleva su auto?

N Validos
Perdidos 0

473
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TABLA N° 13: ;Actualmente que servicios le ofrece la lavadora a la que lleva su auto?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Lavada Completa 82 17,3 17,3 17,3

Lavada Exprés 78 16,5 16,5 33,8
Encerado y pulido de la
carroceria 54 11,4 11,4 45,2
Cambio de filtros 40 8,5 8,5 53,7
Cambio del aceite de la
direccién hidraulica 37 7.8 7.8 61,5
Cambio de refrigerantes 36 7,6 7,6 69,1
Control del nivel del liquido
de frenos 34 7,2 7,2 76,3
Cambio de agua de la bateria

32 6,8 6,8 83,1
Cambio de bujias 32 6,8 6,8 89,9
Chequeo y nivelacion de los
neumaticos 32 6,8 6,8 96,6
Lavado de forros de asientos

16 3,4 3,4 100,0
Total 473 100,0 100,0

GRAFICO N° 9: Servicios de las lavadoras de autos
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El 17,3% de los encuestados manifestaron que al momento de llevar su vehiculo a una
lavadora de autos, esta principalmente brinda el servicio de lavado completo; el servicio
de lavado exprés se ubica en el segundo lugar con el 16,5% y con el 11,4% el servicio
de encerado y pulido de la carroceria. Los demas servicios que ofrecen las lavadoras son

de libre eleccion de los clientes.

Este resultado nos permite conocer los gustos y preferencias del consumidor y los

servicios que se va a enfocar la lavadora.
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7. El servicio de la lavadora es:

Estadisticos

El servicio de la lavadora es

N Validos 95
Perdidos 43
TABLA N° 14: El servicio de la lavadora es:
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Excelente 27 19,6 28,4 28,4
Muy Bueno 37 26,8 38,9 67,4
Bueno 29 21,0 30,5 97,9
Regular 2 1,4 2,1 100,0
Total 95 68,8 100,0
Perdidos Sistema 43 31,2
Total 138 100,0

GRAFICO N° 10: Calidad del servicio de las lavadoras de autos

El servicio de la
lavadora es:
B Excelerte
B Muy Bueno
[ Bueno
D Regular

El 38,95% de los encuestados indicaron que el servicio que proporciona las lavadoras de
autos que frecuentan es muy bueno, el 30,53% indica que es bueno y el 28,4% es

excelente.

El porcentaje de los excelentes es menor, por lo que se enfocard este proyecto en este

valor para captar clientes demostrando calidad en el servicio.



8. ¢Normalmente cuanto le cobran por ese servicio?

Estadisticos

N Validos
Perdidos

95
43

(Normalmente cuanto le cobran por ese servicio?

TABLA N° 15: ;| Normalmente cuanto le cobran por ese servicio?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos 5-10 66 47,8 69,5 69,5
10-15 24 17,4 25,3 94,7
15-20 1.4 2,1 96,8
20 en adelante 2,2 3,2 100,0
Total 95 68,8 100,0
Perdidos Sistema 43 31,2
Total 138 100,0

GRAFICO N° 11: Costos por los servicios de las lavadoras de autos

Relacionando con la pregunta No.8, el 69,47% mencion6 que aproximadamente por el
servicio de lavado ya sea este exprés o completa le cobran alrededor de 5 a 10 dolares,

dependiendo del vehiculo y de los materiales a utilizarse.

Este resultado permite identificar cuales son los precios con los que trabaja la

competencia, de esta manera los precios de los servicios de la lavadora se ajustaran en

base a estos datos.
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9. ¢Actualmente, con qué frecuencia concurre usted a una lavadora de autos?

Estadisticos

N

Validos
Perdidos

96
42

TABLA N° 16: ;Actualmente, con qué frecuencia concurre usted a una lavadora de autos?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélidos Semanal 8 5,8 8,3 8,3
Quincenal 25 18,1 26,0 34.4
Mensual 52 37,7 54,2 88,5
Trimestral 11 8,0 11,5 100,0
Total 96 69,6 100,0
Perdidos Sistema 42 30,4
Total 138 100,0

GRAFICO N° 12

- Frecuencia de asistencia a las lavadoras de autos
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El 54,17% manifiestan que lleva su vehiculo a una lavadora de autos mensualmente, ya
que algunos de ellos lo lavan en sus hogares o en algun lugar publico, teniendo de una u
otra manera limpio el vehiculo cada semana; mientras que el 26% utiliza los servicios
de una lavadora en forma quincenal.  Estos datos demuestran que los clientes acuden a

una lavadora de autos mensualmente, lo que indica que este mismo porcentaje de

concurrencia existiria para este proyecto objeto de esta investigacion.



10. ;Queé servicio busca usted en una lavadora de autos?

Estadisticos

N Validos
Perdidos

96
42

(Qué servicio busca usted en una lavadora de autos?

TABLA N° 17: ¢Qué servicio busca usted en una lavadora de autos?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Lavada Exprés 25 18,1 26,0 26,0
Lavada Completa 71 51,4 74,0 100,0
Total 96 69,6 100,0
Perdidos Sistema 42 30,4
Total 138 100,0

GRAFICO No. 13: Servicio que busca el cliente en una lavadora de autos

El 73,96% de las personas encuestadas, indicaron que al acudir a una lavadora de autos,

utilizan el servicio completo de limpieza para su vehiculo.

Siendo este el principal servicio en ofrecer la lavadora de autos, ya que de esta manera

se podra satisfacer las necesidades de los clientes asi como también pudiendo ser estos

consumidores asiduos de la empresa.
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11. De los servicios adicionales ¢ Cual quisiera usted que se le haga a su auto?
Estadisticos

De los servicios adicionales ;Cuales quisiera usted para su auto?
N Validos 95
Perdidos 43

TABLA N° 18: ¢ De los servicios adicionales cuales quisiera usted para su auto?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Pulido con grafito 25 18,1 26,3 26,3
Encerado 39 28,3 41,1 67,4
Cambio de aceites 27 19,6 28,4 95,8
Cambio de filtros 4 2,9 472 100,0
Total 95 68,8 100,0
Perdidos Sistema 43 31,2
Total 138 100,0

GRAFICO N° 14: Servicio adicionales
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De los servicios adicionales que les gusta a los clientes luego de la limpieza de su
vehiculo, el 41,05% solicita el encerado en toda la carroceria y el 28,42% solicita una
revision y cambio de aceites de la parte del motor para que este funcione eficientemente

y prevenir algin dafio.
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12. Seleccione en orden de importancia, siendo 1 el de menor y 4 el de mayor,
los atributos que usted considera al momento de llevar su auto a una
lavadora.

Estadisticos

Seleccione en orden de importancia, los atributos que usted considera al momento de llevar su auto a una lavadora.

N Validos
Perdidos

100
0

TABLA N° 19: Seleccione en orden de importancia, los atributos que usted

considera al momento de llevar su auto a una lavadora.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Atencion al cliente y
vehiculo 70 70,0 70,0 70,0
Precio 12 12,0 12,0 82,0
Calidad de productos 7 7,0 7,0 89,0
Rapidez del servicio 11 11,0 11,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

GRAFICO N° 15: Importancia de atributos
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El 70% de los encuestados manifestdé que el atributo mas importante es la atencion al
cliente; el 12% considera el precio del servicio antes de llevar su vehiculo a la lavadora
y para el 11% es importante la rapidez del servicio; lo que considera que la estrategia

para captar clientes no es el precio, sino la calidad en el servicio a ofrecer.
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13. ¢ Acudiria a una lavadora de autos donde le ofrezcan una limpieza total de
su automotor, con productos garantizados, cuidando todas las partes del
vehiculo, trabajando bajo estrategias de rapidez y eficiencia, utilizando una
maquinaria de alta tecnologia, a un excelente precio y garantizando la
calidad del servicio?

Estadisticos

(Acudiria a una lavadora de autos donde le ofrezcan una limpieza total de su automotor?
N Validos 100

Perdidos 38

TABLA N° 20: ¢ Acudiria a una lavadora de autos donde le ofrezcan una limpieza total de su automotor?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Si 100 72,5 100,0 100,0
Perdidos Sistema 38 27,5
Total 138 100,0

GRAFICO N° 16: Asistencia a una nueva lavadora con nuevos atributos
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Todos los encuestados respondieron afirmativamente a esta pregunta, teniendo como
resultado que estos podrian ser los potenciales clientes. El 27,5% de la columna de
Porcentaje, corresponde a las personas que respondieron no en la Pregunta 2. Siendo un

valor nulo para ser analizado.

Esto se debe a que probablemente el cliente no estd satisfecho con el servicio que
actualmente recibe en las diferentes lavadoras, por lo que el resultado de esta pregunta,
indica que el proyecto de implementar una empresa de servicios de lavado y lubricacion

de autos en el sector de la Ciudadela del Ejército tendra demanda.
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14. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lavado que incluya una limpieza total de
su automotor, con productos garantizados, cuidando todas las partes del vehiculo,
trabajando bajo estrategias de rapidez y eficiencia, utilizando una maquinaria de
alta tecnologia, a un excelente precio y garantizando la calidad del servicio?

Estadisticos
(Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lavado que incluya una limpieza total de su automotor?
N Validos 100

Perdidos 38

TABLA N° 21: ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lavado que incluya una

limpieza total de su automotor?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vilidos 10-15 61 442 61,0 61,0
15-20 19 13,8 19,0 80,0
20-25 11 8,0 11,0 91,0
25 en adelante 9 6,5 9,0 100,0
Total 100 72,5 100,0
Perdidos Sistema 38 27,5
Total 138 100,0

GRAFICO N° 17: Conocimiento de pago por parte del cliente por el nuevo servicio
del lavado de autos
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El 61% esta dispuesto a cancelar alrededor de 10 a 15 ddlares por un servicio de
limpieza integral y total del automotor, utilizando productos de calidad y cuidando todas

las partes del vehiculo con maquinaria de tltima tecnologia.

Por lo tanto los precios que se aplicardn a los diferentes servicios de la lavadora estaran
alrededor de $10 a $15, dependiendo de los materiales a utilizarse y la parte del

vehiculo que necesite revision.
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15. ¢ Qué horario de atencion prefiere?

Estadisticos

(Qué horario de atencion prefiere?

N Validos 100
Perdidos 38
TABLA N° 22: ¢Qué horario de atencion prefiere?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos 7:30-15:30 11 8,0 11,0 11,0
7:30-16:30 6 43 6,0 17,0
8:30-16:30 11 8,0 11,0 28,0
8:30-17:30 72 52,2 72,0 100,0
Total 100 72,5 100,0
Perdidos Sistema 38 27,5
Total 138 100,0

GRAFICO N° 18: Horario de atencion
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Relacionando con el horario de atencion, el 72% acudiria a una lavadora de autos en el
horario de 8:30 AM a 17:30 por su horario de trabajo, mientras que el 11 % mencion6

que podria acudir en los horarios de 7:30 a 15:30 y de 8:30 AM a 16:30 PM.

De esta manera la lavadora de autos estara abierta al publico en el horario de 8:30 AM a
17:30 PM en donde los clientes podran acudir durante este periodo de tiempo a fin de

dar limpieza y lubricacion de su vehiculo.
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16. ¢ Qué dia de la semana prefiere ir a realizar la limpieza de su auto?
Estadisticos

(Qué dia de la semana prefiere ir a realizar la limpieza de su auto?
N Validos 100

Perdidos 38

TABLA N° 23: ;Qué dia de la semana prefiere ir a realizar la limpieza de su auto?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Lunes a Viernes 31 22,5 31,0 31,0
Fines de Semana 69 50,0 69,0 100,0
Total 100 72,5 100,0
Perdidos Sistema 38 27,5
Total 138 100,0

GRAFICO N° 19: Dia de la semana para la utilizacion del servicio de la lavadora

¢Qué dia de la
semana prefiere
ir a realizar la
limpieza de su
auto?

M Lunes a Viernes
M Fines de Semana

El 69% de los encuestados menciond que prefieren realizar la limpieza de su vehiculo
los fines de semana, ya que no tienen que acudir a sus respectivos trabajos; de esta
manera pueden dedicarse a las actividades de la casa que sean necesarias realizarlas o

que se encuentren pendientes.
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17. Su ingreso mensual esté entre:
Estadisticos

Su ingreso mensual esta entre:
N Validos 100

Perdidos 38

TABLA N° 24: Su ingreso mensual esta entre

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos 200-500 32 232 32,0 32,0
500-700 22 15,9 22,0 54,0
700-1000 37 26,8 37,0 91,0
1000 en adelante 9 6,5 9,0 100,0
Total 100 72,5 100,0
Perdidos Sistema 38 27,5
Total 138 100,0

GRAFICO N° 20: Ingreso mensual
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El 37% tienen ingresos promedios alrededor de $700 a $1000, lo que indica que los
clientes estan en posibilidad de cancelar el valor de los servicios que se ofertaran en la
lavadora y lubricadora de autos en el sector Ejército nacional Etapa II del Distrito

Metropolitano de Quito.
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1.5 Analisis de la Demanda

“La demanda es la respuesta al conjunto de mercancias o servicios, que se ofrecen a un
cierto precio en un lugar determinado donde los clientes estén dispuestos a adquirir. La
demanda es la cantidad de personas que necesitan un determinado producto o servicio”.

(Laura Fischer, pag. 165)

Los siguientes elementos son los que conforma la demanda:

1. “Cantidad de bienes o servicios: Se refiere a un cierto nimero de unidades que

los compradores estarian dispuestos a comprar o que ya han sido adquiridas.

2. Compradores o consumidores: Son las personas, empresas u organizaciones
que adquieren determinados productos para satisfacer sus necesidades o

deseos.

3. Necesidades y deseos: La necesidad humana es el estado en el que se siente la
privacion de algunos factores basicos (alimento, vestido, abrigo, seguridad,
sentido de pertenencia, estimacion). En cambio, los deseos consisten en anhelar
pensamientos especificos para éstas necesidades profundas (por ejemplo, una

hamburguesa Mc Donalds para satisfacer la necesidad de alimento).

4. Disposicion a adquirir el producto o servicio: Se refiere a la determinacion que

tiene el individuo, empresa u organizacion por satisfacer su necesidad o deseo.
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5. Capacidad de pago: Es decir, que el individuo, empresa u organizacion tiene

los medios necesarios para realizar la adquisicion.

6. Precio dado: Es la expresion de valor expresado, por lo general, en términos

monetarios que tienen los bienes y servicios.

7. Lugar establecido: Es el espacio, fisico o virtual (como el internet) en el que

los compradores estan dispuestos a realizar la adquisicion”. (Thompson, 2006)

La demanda es uno de los aspectos mas importantes del estudio de mercado, ya que de
esta manera se sabra cuantos compradores estan dispuestos a adquirir los servicios y a

qué precio.

1.5.1 Clasificacion

La demanda se clasifica de la siguiente manera:

En relacion a las necesidades que cubre puede ser:

e “Demanda de bienes socialmente basicos: La sociedad los requiere para su
desarrollo y crecimiento, lo relacionan con alimentos, salud, vestido,

vivienda y otros rubros.

En relacion con su temporalidad puede ser:
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e Demanda continua: Es aquella que se ejerce en forma permanente, es decir

existen demandantes que adquieren bienes ¢ servicios constantemente.

De acuerdo a su destino puede ser:

e Demanda final: Es aquella que se identifica con los bienes o servicios finales.

e Demanda intermedia: Este tipo de demanda es realizada por las empresas que

adquieren el bien o servicio en sus procesos productivos.

De acuerdo con la estructura del mercado puede ser:

e Demanda potencial: Cuando la oferta es restringida, la existencia de un

mercado insatisfecho es evidente.

En relacién con su oportunidad, existen dos tipos:

e Demanda Insatisfecha: Es lo producido u ofrecido que no alcanza a cubrir los

requerimientos del mercado.

e Demanda Satisfecha: Este tipo de demanda se caracteriza en que, lo ofrecido
al mercado es exactamente lo que este requiere. Se pueden reconocer los tipos

de demanda satisfecha:

e Demanda Satisfecha Saturada: Es aquella que no puede soportar una mayor

cantidad del bien o servicio en el mercado, pues se esta usando plenamente.
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e Demanda Satisfecha No Saturada: Que es la que se encuentra aparentemente
satisfecha, pero que se puede hacer crecer mediante el uso adecuado de

herramientas mercadotécnicas, como las ofertas y la publicidad.

Demanda por el tipo de Elasticidad:

e Demanda Elastica: Se presenta cuando un pequefio cambio en el precio

provoca un cambio proporcionalmente mayor en las cantidades demandadas.

e Demanda Inelastica: Es aquella en la que un cambio en el precio del bien no
afecta, o afecta de manera minima a la cantidad demandada del bien y/o

servicio.

e Demanda Unitaria: La demanda es unitaria porque al variar el precio, la

cantidad demandada también varia en la misma proporcion”. (Pope, 1996,

pag. 23)

Con el estudio de mercado se determin6d que la demanda seria elastica; por lo que se
debe fijar los precios, considerando los de la competencia ya que el servicio de limpieza
de autos, no es una actividad de primera necesidad, es decir no es un servicio que las

personas requieren necesariamente para su vida cotidiana.
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1.5.2 Factores que afectan a la Demanda

La demanda puede verse afectada por aspectos como:

a. Tamafio y crecimiento de la poblacion

“El crecimiento de la poblaciéon provoca un crecimiento en la demanda potencial del
mercado debido a que cada vez que un nuevo ser nace, nace un cliente que demandara

un servicio”. (Castro, 2005)

En el caso del proyecto, este factor si afecta ya que la Administracion Zonal Quitumbe
ha establecido segun el INEC, que para este sector habra una tasa de crecimiento del
3,6% para los proximos 5 afios debido a que muchas personas estdn buscando vivienda
para comprarla o arrendarla para estar mas cerca de sus negocios por encontrarse cerca

del nuevo Terminal Terrestre Quitumbe.

De esta manera habrd un mayor nimero de consumidores que requieran del servicio a

ofrecer.

b. Habitos de consumo

“La cantidad de productos consumidos por las personas viene dado por las costumbres
y hébitos que se transmiten de generacion a generacidon permitiendo de esta manera

determinar la magnitud de la demanda del mercado analizado”. (Jaén, 2003)

Los habitos de consumo de una poblacion son el reflejo de las caracteristicas de los
consumidores asociado a su nivel de ingreso, por tanto, este factor afectara al proyecto

dado que todo negocio depende de los hdbitos de consumo.
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De acuerdo a los resultados de la pregunta No. 4, el 99% de los encuestados tiene como
habito el mantener limpio su auto y prefieren realizar la limpieza en un lugar donde
brinden confianza y atencion personalizada al vehiculo. Y de acuerdo con los resultados
de la pregunta No. 5, el 59,3% de los encuestados manifesté que prefiere realizar la

limpieza de su vehiculo en una lavadora de autos.

c. Gustosy preferencias

“Este factor tiene una importancia relevante al momento de realizar un proyecto, pues se
deben conocer la cantidad deseable y / o necesaria que un consumidor demanda de un

bien”. (Montenegro, 2006)

Las reacciones de los consumidores frente a la forma de presentar el servicio, a sus
caracteristicas, a las ventas que se derivan de su utilizaciéon y a las promociones
independientemente de su capacidad de pago; ya que esta informacion es de gran valor
para disefiar servicios a ofrecer, esto se da si el objetivo es satisfacer una necesidad en

los consumidores.

Segun los datos de la pregunta No. 6 y No.10 de la encuesta, muestran que los clientes
al llevar su vehiculo a una lavadora de autos, estos buscan primeramente el servicio
completo para su auto, ademas de otros servicios que necesite el vehiculo, teniendo que
si la lavadora de autos que se va a instalar en la Etapa II de la Ciudadela del Ejército no
ofrece estos servicios, los clientes acudiran a otra lavadora buscando estos servicios,

siendo no tan beneficioso para este proyecto.
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d. Niveles de ingresos / gastos

“El nivel de ingresos es la cantidad de dinero que posee un individuo para satisfacer

todas sus necesidades, fruto de haber realizado un trabajo”. (Parkin, 2007)

La determinacion de la demanda efectiva estd intimamente ligada a la capacidad de
pago de los consumidores, dado que un demandante potencial sin ingresos suficientes
nunca podré ser efectivo, éste factor afecta directamente al proyecto debido a que si los
ingresos son altos y medios, los consumidores preferirdn buscar un lugar donde sea
adecuado para ¢l y cumplan con las expectativas del servicio; lo que para personas de

ingresos bajos o limitados no pueden hacer.

Por lo tanto segun los datos obtenidos de la pregunta No.17 de la encuesta, el 37%
indicaron que sus ingresos estan entre los $700 a $1000, de los cuales se tiene que los
clientes para este proyecto serian de clase media — alta, ya que estos estdn en la

posibilidad de cancelar los valores por cada servicio dado en la lavadora.

Precios

“El precio es la cantidad de dinero que se fija a un producto o servicio a ofrecer”
(Parkin, 2007). El precio correcto es aquel que los consumidores desean y pueden pagar
y que la empresa estd dispuesta a aceptar a cambio de mercancias y servicios; permite
obtener una utilidad justa, el cliente, a su vez, recibe satisfacciéon de valor por la venta,
puede atraer clientes a la empresa, sirve como incentivo para tomar una decision de

compra.
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Cada negocio enfrenta el problema de qué tal alto o qué tan bajo fijar los precios; para
lo cual se deben considerar factores como: reaccion del cliente, competencia, oferta y

demanda, posibles rebajas futuras y leyes respecto a fijacion de precios.

El precio es un aspecto importante para el proyecto, dado a que si es demasiado elevado
con relacion al servicio a ofertar va a constituir un problema pues no va a estar reflejado
en la calidad, por tanto se debe establecer un precio que vaya acorde a la situacion

economica de la ciudadania asi como también de la capacidad instalada del proyecto.

De esta manera al recolectar los datos de la pregunta No.14 de la encuesta, el 61%
dijeron que estaran dispuestos a cancelar alrededor de $10 a $15 por el servicio de
lavada completa con productos de calidad, utilizando maquinaria de alta tecnologia

ademas, garantizando todas las partes del vehiculo.

1.5.3 Analisis Historico de la Demanda

“El analisis histérico de la demanda es el estudio del comportamiento que ha tenido
durante afos anteriores, los cambios, fluctuaciones, incrementos que ha sufrido y que
han tenido una influencia en la demanda; la informacién de la evolucion historica de la
demanda es estudiado en base a numeros estadisticos, el cudl dependerd de la
disponibilidad y confiabilidad de la informacion de los productos o servicios en estudio.
Como connotacidn especial es recomendable efectuar el analisis de series historicas de 5

a 10 anos”. (Castro, 2005)
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“El objetivo primordial del andlisis del comportamiento histérico de la demanda es el de
mantener un dato base de la evolucion a fin de poder pronosticar su comportamiento

hacia futuro con un margen razonable de seguridad”. (James, 2004)

Al tener de referencia estos datos, se podra tener constancia de las preferencias y gustos
de los consumidores; al mismo tiempo de explicar como es afectada la demanda por
otras variables como los precios en el mercado, el nivel de ingresos de la poblacion, la

presencia de sustitutos, etcétera.

Para determinar la demanda histdrica se utilizaran los datos de la poblacion de afios
anteriores proporcionados por la INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos) en
base al ultimo censo realizado en el afo 2001; tomando como base el afio 2005, en
donde el INEC proyecto la poblacion con una tasa de crecimiento anual del 5,4%,
teniendo como resultado 235.298 habitantes. Este valor relacionando con los datos de la

CORPAIRE, se tiene que 50.659 vehiculos circulaban por la Administracion Zonal

Quitumbe.
TABLA N° 25: Demanda Historica
Parroquias Poblacién Relacion Habitante —

Tasa de crecimiento Vehiculo

del 5,4% Afio 2005
GUAMANI 47.724 8.825
TURUBAMBA 40.816 7.443
LA ECUATORIANA 46.787 8.637
QUITUMBE 54.787 17.437
CHILLOGALLO 45.183 8.317
235.298 50.659

Fuente: Proyeccion Poblacion INEC Administracion Zonal Quitumbe 2001
Elaborado por: Francisco Carrillo Cando
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1.5.4 Demanda Actual del Producto y/o servicio

La CORPAIRE (Corporacion Municipal para el Mejoramiento del Aire de Quito) ha
indicado que para finales del 2010 se matriculardn aproximadamente unos 335.000

vehiculos en la Ciudad de Quito.

Para el analisis de la demanda se tomard en cuenta las estimaciones que ha establecido
de la CORPAIRE ya que no se sabe exactamente cuantos vehiculos transitan por el area
zonal Quitumbe; el cual indica que por cada 1.000 habitantes existen alrededor de 200
autos. Actualmente la CORPAIRE ha registrado alrededor de 318.170 vehiculos
revisados, siendo estos los vehiculos que pueden circular por el Distrito Metropolitano

de Quito.

La Administracion Zonal Quitumbe establece en la Ordenanza No. 187 emitida y
actualizada en el ano 2009, que residen en esta zona aproximadamente 257.000
habitantes, de los cuales este dato multiplicando por la PEA actual y de este resultado
realizando la relacion con los datos de la CORPAIRE, se tiene como resultado que por

esta zona transitan alrededor de 28.385 vehiculos diarios.

Segun la pregunta No. 2 ;Tiene Vehiculo?, al resultado anterior, se multiplicara por el

72,5% de las personas que contestaron que disponen de vehiculo:

TABLA N° 26: Discrimen porcentaje Pregunta No. 2 de la Encuesta

Habitantes Vehiculos

28.385 vehiculos x 72,5% de las personas tienen vehiculo 20.579

Fuente: Pregunta No.2 — Encuesta
Elaborado por: Francisco Carrillo Cando
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Los 20.579 vehiculos se los multiplicard por el porcentaje de la pregunta No.4 que es el
99% que dijeron los encuestados, que es importante para ellos mantener su vehiculo
limpio.

TABLA N° 27: Discrimen porcentaje Pregunta No. 4 de la Encuesta

Habitantes Vehiculos

20.579 vehiculos x 99% de las personas que dijeron que es 20.373

importante que llevan su vehiculo a una lavadora de autos

Fuente: Pregunta No. 4 — Encuesta
Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

Este nuevo valor, los 20.373 vehiculos se los multiplicard por el porcentaje de la
pregunta No.5 que es el 59,3% que dijeron los encuestados, que llevaban su vehiculo a

una lavadora de autos para que estas le den el servicio de limpieza.

TABLA N° 28: Discrimen porcentaje Pregunta No. 5 de la Encuesta

Habitantes Vehiculos

20.373 vehiculos x 59,3% de las personas 12.081
que llevan su vehiculo a una lavadora de

autos

Fuente: Pregunta No. 5 — Encuesta
Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

Los 12.081 vehiculos corresponde a la demanda actual de este proyecto, ya que son las
personas que actualmente llevan su vehiculo a una lavadora de autos, teniendo en cuenta
que estos serian los potenciales clientes que llevarian a la lavadora de autos que se
instalaria en la Ciudadela del Ejército en la Etapa II en busca de los servicios de

limpieza y lubricado.
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Para determinar la concurrencia de uso de los servicios de la lavadora que se va a

implantar, se multiplicard la demanda actual con los porcentajes obtenidos de la

pregunta No. 9 que dice: “;Actualmente, con qué frecuencia concurre usted a una

lavadora de autos?”, obteniendo los siguientes resultados:

TABLA N° 29: Frecuencia de la demanda de uso de los servicios de lavado y

lubricado

Frecuencia Demanda actual * % | Demanda Demanda actual por Demanda

% Pregunta N. 5 de frecuencia actual por | frecuencia* Periodo de actual por

frecuencia tiempo periodo de

tiempo

Semanal 8,30% | 12.081 x 8,30% 1.003 1003 x 52 Semanas 52.156
Quincenal 26% | 12.081 x 26% 3.141 3141 x 24 Quincenas 75.384
Mensual 54,20% | 12.081 x 54,20% 6.548 6548 x 12 Meses 78.576
Trimestral 11,50% | 12.081 x 11,50% 1.389 1389 x 4 Trimestres 5.556
TOTAL 100,00% 12.081 211.672

Fuente: Pregunta No. 9 — Encuesta
Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

GRAFICO N° 21: Frecuencia de la demanda de uso de los servicios de lavado y

lubricado
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Los resultados obtenidos del cuadro anterior, se tiene que los 211.672 son el numero de
habitantes que la lavadora y lubricadora de autos podria atender en los diferentes

periodos de tiempo que tiene el afo.

1.5.5 Proyeccion de la Demanda

Al efectuar el analisis de la demanda actual se tiene que determinar la proyeccion del
mismo, ya que al conocer el monto del consumo futuro se podra saber la vida 1til del

proyecto.

Meétodos para determinar la proyeccion de la demanda:

» Métodos de caracter subjetivo
» Modelos causales

» Modelos de series de tiempo

Métodos de Caracter subjetivo

“Tiene como objetivo primordial sustentarse en la opinion de expertos acerca de un
tema determinado y basicamente se utilizan porque el tiempo para elaborar el
proyecto es escaso. Este método no presenta los suficientes juicios de valor como

para saber con exactitud de su eficacia”. (Meneses, 2004, pag. 74)

Métodos Causales
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Este método tiene como finalidad el proyectar el mercado, en base a los
antecedentes cuantitativos pasados, para ello se supone que los factores
condicionantes del comportamiento histérico de las variables del mercado

permaneceran constantes.

Los modelos causales de uso mas frecuentes son los siguientes:

Tasas de Crecimiento

e Tasa de Crecimiento Promedio anual: Calcula la tasa de crecimiento de ano

en afio, luego suma y obtiene un promedio, el mismo que sirve para realizar

las proyecciones.

e Tasa de Crecimiento Global: Este método realiza la estimacion del consumo

aparente, es una proyeccion menos optimista que la anterior.

El método de la regresion:

Este método permite realizar un modelo de prondstico, en base en las causales
explicativas definidas como variables independientes y también en cantidades

demandadas que se desean proyectar, denominado como variables dependientes.

Existen dos modelos bésicos de regresion que son:
e Simple o de los variables

e Regresion multiple.
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Modelo de regresion simple
“Establece que la variable dependiente se pronostica sobre la base de una variable
independiente. Dentro de este modelo de regresion existen dos formas: lineal y

exponencial”. (Meneses, 2004, pag. 71)

La regresion lineal: “Se la utiliza para estimar la regresion lineal conforme se acople a

la relacion entre las variables observadas, de este modo se utiliza el método de los
minimos, el cual permite que la linea de regresion mejor ajustada, reduzca al minimo la
suma de las desviaciones cuadraticas entre los valores reales y estimados de la variable

dependiente para la informacion muestral.

La férmula matematicamente se la expresa de la siguiente manera:

Y =a+ bx

En donde:

Y = Valor estimado de la variable dependiente para un valor especifico
de la variable independiente (X).

X = Valor especifico de la variable independiente

a = Punto de interseccion de la linea de regresion con el eje Y.

b = Pendiente de la linea de regresion”. (Meneses, 2004, pag. 74)

La regresion exponencial: “Consiste en que los datos en vez de ajustarse a una linea

recta, para pronosticar la tendencia histdrica, se debe emplear la Funcion exponencial o
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logaritmica, que muestre una variacion porcentual constante en cada periodo. La

ecuacion exponencial se expresa de la siguiente manera:

Y=b*m*

En donde:

Y = valor estimado de la variable dependiente para un valor especifico de la
variable x

X = Valor especifico de la variable independiente

b = Punto de interseccion de la linea de regresion con el eje Y.

m = Tasa de crecimiento porcentual constante que se estima para el futuro”.

(Meneses, 2004, pag. 76)

M¢étodo Insumo — Producto o de los coeficientes técnicos: Este método permite

identificar las relaciones inter industriales que se producen entre sectores de la

economia.

Modelos de series de Tiempos.- “Se basa en la medicion de valores de una variable en

el tiempo a intervalos espaciados uniformemente”. (Edilberto, 2008)

En este puede distinguirse cuatro componentes basicos que se refieren a una tendencia,

a un factor ciclico, a fluctuaciones estacidnales y a variaciones no sistematicas.
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De los métodos anteriormente enunciados, no se utilizard ninguno ya que para
determinar la proyeccion de la demanda, se partird de la demanda actual que son
211.672 personas, esto se multiplicara por el porcentaje de crecimiento poblacional
para esta zona que es el 6,6% establecido por el INEC para los proximos 5 afios a partir

del afio 2010, teniendo como resultad el siguiente cuadro:

TABLA N° 30: Proyeccién de la demanda

Afo Proyeccion
2011 211.672
2012 225.642
2013 240.535
2014 256.410
2015 273.333
TOTAL | 1°'207.592

Fuente: INEC, Tasa de crecimiento poblacional
Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

GRAFICO N° 22: Proyeccion de la demanda
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La proyeccion de la demanda indica cuales podrian ser los futuros clientes que tendria la
lavadora de autos en los proximos 5 afos, estableciendo medidas para que sean clientes

fijos de la empresa.

1.6 Analisis de la Oferta

“La oferta es la cantidad de productos o de servicios fabricados por las empresas, que
pueden ser vendidos a los diferentes precios del mercado, a los usuarios o
consumidores, individuales o asociados”. (Castro, 2005, pag. 9)

De esta manera la cantidad de servicios que se ponen a la disposicion del publico
consumidor en determinadas precios, cantidades, lugares y tiempo que en funcion de

éstos, aquél que los adquiera se define como oferta.

1.6.1 Clasificacion

La oferta se clasifica en:

M

Monopdlica,

M

Oligopolica

M

Competitiva.

“Oferta Monopolica.- Se define como oferta monopolica a la existencia de un solo
productor del bien o servicio, y por tal motivo, domina totalmente el mercado
imponiendo calidad, precio y cantidad. Un monopolista no es necesariamente productor
unico, si el productor domina o posee mas del 95% del mercado siempre impondra

precio y calidad.
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Oferta Oligopdlica.- Este tipo de oferta se caracteriza porque el mercado se encuentra
dominado por solo unos cuantos productores. El ejemplo clasico es el mercado de
automoviles nuevos. Ellos determinan la oferta, los precios y normalmente tienen
acaparada una gran cantidad de materia prima para su industria. Trata de penetrar en ese

tipo de mercados es no solo riesgoso sino en ocasiones hasta imposible.

Oferta Competitiva 0 de Mercado Libre.- Se caracteriza por encontrarse los
productores en circunstancias de libre competencia, ya que se dedican a la produccion
del mismo articulo; de esta manera la participacion en el mercado esta determinada por
la calidad, el precio y el servicio que se ofrecen al consumidor. También se caracteriza

porque generalmente ningun productor domina el mercado”. (Urbina, pag. 37)

Para este proyecto, el tipo de oferta sera el de Mercado Libre o Competitiva, ya que
existen en el mercado varios productores que ofrecen el mismo servicio de lavado y
lubricado de autos pero se caracterizan por la atencion que dan al cliente, los precios

que se manejan y la por la rapidez del servicio.

1.6.2 Factores que afectan la Oferta
a. Numero de y Capacidad de la Produccion de los Competidores

“La capacidad de producciéon de una empresa es el nivel de produccion en que el costo
total promedio estd en su punto minimo; es decir, es la produccioén base que tienen las
empresas de bienes y servicios en cada periodo de tiempo, ya sea diario, mensual,

trimestral semestral o anual”. (Parkin, 2007, pag. 258).
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Para este proyecto segun los datos de la pregunta No.5 de la encuesta, por el sector
existe la lavadora y lubricadora Palacios, la cual es la tnica por el sector que brinda
todos los servicios de limpieza y lubricado de vehiculos. Esta empresa actualmente tiene
la capacidad de dar servicio de 12 vehiculos diarios, de los cuales atiende de la siguiente

manecra:

TABLA N° 31: Capacidad de Produccién de la Competencia

Tipo de vehiculo | Capacidad instalada

Pequefios 6

Mediano 4

Pesado 2
TOTAL: 12

Fuente: Lavadora y Lubricadora Palacios

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando
Por lo tanto se tiene que esta lavadora puede dar servicio al mismo tiempo a 6 vehiculos
pequefios diarios por su capacidad instalada; 4 a los vehiculos medianos tales como
camionetas, furgonetas y 2 a los vehiculos pesados tales como camiones, tractores y

parte principal del trailer.

b. Incursién de Nuevos Competidores

“Si en un sector entran nuevas empresas, la competencia aumentard y provocara una
bajada en la rentabilidad ya que por un lado ayudard a bajar los precios y por otro
provocara un aumento en los costes ya que si la empresa desea mantener o aumentar su

cuota de mercado debera realizar gastos adicionales” (Empresariales, 2010)
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Al momento no se registra una incursion de nuevos competidores por el sector de la
Ciudadela del Ejército, pero si se ha registrado en sectores que rodean a esta ciudadela,
tales que se ha registrado una lavadora y lubricadora en el sector denominado “Pueblo
solo Pueblo”, que esta ubicado en la parte este de la ciudadela y otra lavadora y
lubricadora en el sector “La Ecuatoriana” que estd ubicado en la parte suroeste de la

ciudadela.

c. Capacidad de Inversion Fija

Dependera de los bienes a invertir en la lavadora, en las diferentes maquinarias, en
todos los activos fijos y en la infraestructura. El desarrollo de esta puede significar una
disminucion en los costos del servicio. Por lo tanto la lavadora, estard dispuesto a
implementar esta tecnologia si lo requirieren los clientes con el fin de entregar un mejor

servicio.

d. Precios de los Productos o Servicios Relacionados

Al incrementarse el precio de los insumos, obviamente, los productores no deben

producir el bien al mismo precio, lo cual provoca un incremento en el precio del bien.

El desarrollo de la tecnologia puede significar una disminucién en los costos de
produccion, en este caso, los productores estaran dispuestos a entregar una mayor

cantidad del bien al mismo precio que se ofertaba antes del cambio tecnolégico.

Los resultados obtenidos de la pregunta No. 8 de la encuesta, indican que las lavadoras
y lubricadoras que llevan sus vehiculos los clientes, estas les cobran por el servicio de

lavada completa y exprés de $5 a $10 dependiendo del vehiculo.
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1.6.3 Comportamiento Histérico de la Oferta

En el sector de la Ciudadela del Ejército en las dos etapas, no se ha registrado alguna
empresa que se dedique a brindar los servicios de lavado y lubricado en estos ultimos
afos. Lo que si se ha registrado que ha existido desde hace 5 afios la lavadora y
lubricadora Palacios que se encuentra ubicado en el sector “Terra Nova” en la Av.
Ecuatoriana y Jos¢ Gallardo, calle que divide este sector con la Ciudadela del Ejército —

Etapa I.

Para determinar la oferta historica de este sector, se utilizara los datos obtenidos de la
pregunta No. 5 de la encuesta que dice: ;[Donde usted realiza la limpieza de su auto?, de
los cuales el 59,3% indic6 que lo llevaban a una lavadora de autos, siendo la “Lavadora

Palacios” la mas mencionada.

Para el célculo se tomara el nivel de produccion diario que ha tenido la Lavadora

Palacios a partir del afio 2005, multiplicado por los diferentes periodos de tiempo que

tiene el afio, obteniendo los siguientes resultados:

TABLA N° 32: Oferta Historica

Produccion | Produccién | Produccion | Produccién | Produccion
ARo diaria Semanal Quincenal Mensual | Trimestral | TOTAL
2005 9 468 216 108 36 837
2006 9 468 216 108 36 837
2007 10 520 240 120 40 930
2008 10 520 240 120 40 930
2009 12 624 288 144 48 1.116
2010 12 624 288 144 48 1.116

Fuente: Lavadora y Lubricadora Palacios
Elaborado por: Francisco Carrillo Cando
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Se puede concluir que en los afios 2009 y 2010, esta competencia se mantiene con el

servicio de lavado de 12 vehiculos diarios.

GRAFICO N° 23: Tendencia de la Oferta Histérica
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Fuente: Cuadro de la Oferta Histdrica

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

En este cuadro se registra que ha existido un incremento notable a partir del afio 2008,

esto se debe a que la empresa aumentd su capacidad de produccion; es decir se

construyo una parte del terreno que todavia no estaba habilitado por lo que aument6 la

capacidad de servicio a los vehiculos de este sector.
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1.6.4 Oferta Actual

“La oferta actual se refiere al nimero de personas naturales o juridicas que se
encuentran realizando actividades de comercializacion sea de un bien o servicio en el
momento en el que se realiza el proyecto, ubicacion geografica, capacidad de
produccion, capacidad utilizada, disponibilidad de materias primas, restricciones para la
produccion, los volimenes ofrecidos en la zona y el precio promedio al que se vende”.

(Jaén, 2003)

En la actualidad, existe 1 lavadora-lubricadora de autos llamada “Lavadora Palacios”
por el sector, el cual ofrece todos los servicios que se enuncian en la pregunta No.6 de la

encuesta a excepcion de la ultima opcion que es el lavado de forros de los asientos.

Esta lavadora - lubricadora fue sefialada al realizar el trabajo de campo, especificamente
en la pregunta 5, en donde se pedia al encuestado mencionar en donde realizaba la

limpieza de su auto.

Por lo que al indicar que lo hacian en una lavadora de autos; los habitantes de este
sector supieron manifestar el nombre de esta empresa, lo que se tiene como resultado

que esta lavadora formaré parte de la competencia de este proyecto.

A continuacién se indica el cuadro de la competencia que se mantiene actualmente por

el sector de la Ciudadela del Ejército:



TABLA N° 33: Competencia
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Nombre del establecimiento Direccion Vehiculos Vehiculos
lavados al lavados al
dia afo
Lavadora y lubricadora Av. Ecuatoriana y José 12 3.456
“Palacios” Gallardo
(Sector Terra Nova)
TOTAL: 12 3.456

Fuente: Entrevistas realizadas a duefios y/o encargados de lavadoras - lubricadoras
Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

Para determinar la oferta actual de este proyecto, se procedera a multiplicar este valor
por el porcentaje obtenido de la pregunta No. 7 de la encuesta, que mencionaba el tipo
de servicio que ofrecia la lavadora de autos, siendo el 28,4% que manifesto el servicio
era excelente en las lavadoras de autos a donde llevaban ellos sus vehiculo a limpiarlos,

teniendo los siguientes resultados:

TABLA N° 34: Discrimen porcentaje Pregunta No. 7 de la Encuesta

Vehiculos Oferta Actual

3.456 x 28,4% de las personas que mencionaron que era = 982 vehiculos

excelente el servicio de las lavadoras de autos.

Fuente: Pregunta No. 7 — Encuesta
Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

Es decir que en el 2010 el servicio de lavado de autos (Excelente) es de 982 vehiculos

de la competencia basado en la pregunta No. 5.
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1.6.5 Proyeccién de la Oferta

Para proyectar la oferta se tomaran en cuenta el nimero de vehiculos de la oferta actual
de la competencia que es de 12 vehiculos que se lavan al dia, y la pregunta No. 9
relacionado con las frecuencias y la No.7 que se relaciona con el servicio de la
competencia. A estos valores se procedera a multiplicar por el 15%, que es el porcentaje
del crecimiento del parque automotor establecido por la CORPAIRE para los proximos
5 afios.

TABLA N° 35: Proyeccion de la Oferta

ANO NUmero de autos Lavados al afio
2010 982
2011 1.129
2012 1.299
2013 1.493
2014 1.718
2015 1.975
TOTAL: 8.596

Fuente: Competencia Actual / Crecimiento del Parque Automotor
Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

GRAFICO N° 24: Proyeccion de la Oferta
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Elaborado por: Francisco Carrillo Cando
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1.7 Determinacion de la Demanda Insatisfecha

“Lo que se busca en el estudio de mercado es la identificacion de la demanda y oferta
totales, es decir, el volumen total del producto objeto de estudio, que el mercado estaria

dispuesto a absorber a un precio determinado.

Este analisis permite establecer el balance de la oferta y la demanda potencial,
determinando la brecha existente y que constituye la demanda insatisfecha, la cual sera
la primera condicion para determinar el dimensionamiento de una nueva planta”.

(Edilberto, 2008, pag. 55).

Para calcular el valor de la demanda insatisfecha, se procedera a realizar la diferencia

existente entre la demanda y la oferta en el mercado, como se observa a continuacion:

TABLA N° 36: Demanda Insatisfecha

DEMANDA OFERTA DEMANDA
ANO |PROYECTADA |PROYECTADA |INSATISFECHA
2011 211.672 1.129 210.543
2012 225.642 1.299 224.343
2013 240.535 1.493 239.042
2014 256.410 1.718 254.692
2015 273.333 1.975 271.358

Fuente: Proyeccion de la oferta y la demanda
Elaborado por: Francisco Carrillo Cando
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GRAFICO N° 25: Demanda Insatisfecha
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Fuente: Cuadro Proyeccion de la oferta y la demanda
Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

Con estos resultados el presente proyecto iniciara con el 2,6% de la demanda
insatisfecha, lo que quiere decir que en el afo 2011 atenderd a 5.472 vehiculos

aproximadamente.
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1.8 Analisis de Precios en el Mercado del Servicio

“El precio es la cantidad monetaria que los productores estan dispuestos a vender, y los
consumidores a comprar un bien o servicio, cuando la oferta y la demanda estdn en

equilibrio” (Gonzalez, 2006).

Segun los datos obtenidos en la pregunta No. 8 de la encuesta, que dice ;|Normalmente
cuanto le cobran por el servicio?, los encuestados manifestaron que las lavadora a donde
llevan sus vehiculos, estas les cobran por el servicio de lavada completa entre $5 y $10
y el servicio de lavada exprés entre $1 a $5 dependiendo del vehiculo para ambos

Servicios.

De esta manera se tiene que estos precios varian dependiendo de los materiales usados
en la limpieza del vehiculo, el lugar geografico en donde estan situadas, la maquinaria
que emplean al momento de dar el servicio y rapidez que entregan el vehiculo al cliente;
por lo que se debera aplicar estrategias en todos estos aspectos para mejorar los
servicios que ofrecera la lavadora y lubricadora y asi cobrar un precio razonable en base

al trabajo dado, los materiales usados y la maquinaria empleada.

1.8.1 Precios Historicos y Actuales

Los precios histdricos son los valores que se cobraban en afios anteriores, las empresas
por sus bienes o servicios. Para este proyecto los precios que cobraban por los servicios

de la Lavadora Palacios eran los siguientes:
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TABLA N° 37: Precios Historicos

Servicio Precios Histoéricos

2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009

Lavada Completa 5 6 8 9 9

Lavada Exprés 3 5 6 7 7

Fuente: Lavadora y Lubricadora Palacios
Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

Los precios actuales son los valores con los que las empresas cobran por sus bienes y
servicios. La Lavadora Palacios actualmente cobra por los servicios los siguientes

valores:

TABLA N° 38: Precios Actuales

Servicio Precios Actuales
2010
Lavada Completa 11
Lavada Exprés 7

Fuente: Lavadora y Lubricadora Palacios
Elaborado por: Francisco Carrillo Cando
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1.8.2 Margenes de Precios

El precio estimado para los servicios del presente proyecto en base a los datos obtenidos
de la pregunta No. 14 de la encuesta, son:
e Por el servicio de Lavada Completa se cobrara $10

e Por el servicio de Lavada Exprés se cobrard $ 6

Se ha establecido el precio sefialado basdndose en las caracteristicas de las lavadoras-
lubricadoras existentes y los beneficios que brindan actualmente a los demandantes, que

se pueden decir que son similares a las que se ofrecera en el presente proyecto.

Esto no quiere decir que se dejara de lado los costos que se deben cubrir, sino que es
una referencia que permite tener una idea del precio que se debe establecer para cubrir
los costos y obtener un margen de utilidad. El mismo que se determinara

definitivamente al momento de realizar el estudio financiero.

Estacionalidad
El lavado y lubricado de autos por ser un servicio secundario, puede ser contratado
durante todo el afio; ya que como no es un servicio de temporada este puede funcionar

los 365 dias del afio hasta en feriados.

Volumen
La lavadora y lubricadora de autos podra atender basiandose en los datos de la
competencia por el sector de 6 a 8 vehiculos diarios, de lunes a viernes y fines de

semana en el horario de 8:30 a 17:30 segun los resultados de la pregunta No.15.
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Forma de pago
Los servicios de lavado y lubricado de autos al momento de ser contratados, se los

puede cancelar ya sea en efectivo o también con tarjeta de crédito.
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CAPITULO II

ESTUDIO TECNICO

2.1 Tamanio del proyecto

“La importancia de definir el tamafo que tendrd el proyecto se manifiesta
principalmente en su incidencia sobre el nivel de las inversiones y costos que se
calculen y, por tanto, sobre la estimacion de la rentabilidad que podria generar su
implementacién. De igual forma, la decision que se tome respecto del tamafo
determinard el nivel de operacion que posteriormente explicard la estimacion de los

ingresos por venta”. (Sapag, 2000, pag. 21)

Si el estudio de mercado indica que hay demanda suficiente, caracteristicas del servicio,
tamafio de la demanda y cuantificacién del volumen de venta y precio de venta, hay

necesidad de definir el producto en el estudio técnico.

El estudio técnico determina la necesidad de capital y de mano de obra necesaria para la

ejecucion del proyecto.

2.1.1 Factores Determinantes del Proyecto

“La determinacion del tamafio de un proyecto es una tarea limitada por las relaciones
que existen entre el tamafio y los aspectos como, la disponibilidad de materias primas,

la tecnologia y los equipos, el financiamiento y la organizacion”. (Didz, 2004)
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2.1.1.1. El Mercado

“El mercado se lo define como el conjunto de operaciones de compra y venta de un bien
o producto, limitadas en el tiempo y en el espacio. La demanda es uno de los factores
mas importantes para condicionar el tamafio del proyecto. El tamafio propuesto solo
puede aceptarse en caso de que la demanda sea claramente superior. Si el tamafio
propuesto fuera igual a la demanda, no seria recomendable llevar a cabo la instalacion,

puesto que seria muy riesgoso”. (Baca, 2004, pag. 96)

Como se puede observar en el cuadro No. 19 del Capitulo 1 que es el referente al
calculo de la demanda insatisfecha, se tiene una alta cantidad de vehiculos que requieren

del servicio de lavado y lubricado de autos.

Por lo que para el afio 2011, existe una demanda insatisfecha de 211.307 vehiculos en el
sur de la ciudad de Quito, por lo que se captara el 2,6%, de tal manera que la lavadora

de autos a implementarse tiene un amplio mercado por abarcar.

TABLA N° 36: Demanda Insatisfecha

B DEMANDA OFERTA DEMANDA CAPTACION
ANO |PROYECTADA PROYECTADA |INSATISFECHA 2,6%
2011 211.672 1.129 210.543 5.472 Vehiculos
2012 225.642 1.299 224.343 5.831 Vehiculos
2013 240.535 1.493 239.042 6.213 Vehiculos
2014 256.410 1.718 254.692 6.619 Vehiculos
2015 273.333 1.975 271.358 7.053 Vehiculos

Fuente: Proyeccion de la oferta y la demanda
Elaborado por: Francisco Carrillo Cando
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2.1.1.2. Disponibilidad de Recursos Financieros

“Son los recursos monetarios propios y ajenos con los que cuenta la empresa,

indispensables para su buen funcionamiento y desarrollo, pueden ser:

a. Recursos financieros propios, se encuentran en: dinero en efectivo, aportaciones
de los socios (acciones), utilidades, etc.

b. Recursos financieros ajenos; estan representados por: prestamos de acreedores y
proveedores, créditos bancarios o privados y emisiones de valores”.

(Monografias.com, 2005)

Para este proyecto, el financiamiento se hara a través de recursos propios en un 30% y

el restante 70% se hara a través de un crédito bancario.

En el sistema financiero del pais existen varias opciones de crédito a través de las

diferentes entidades, tales como:

TABLA N° 39: Instituciones Financieras

Detalle Institucion Financiera
Banco de Fomento Banco Pichincha Produbanco
Monto De $10.000 hasta $30.000 $3.000 $3.000
Crédito Crédito Compra Maquinaria Microcrédito Microcrédito
Plazo 5 Afos 18 Meses 18 Meses
Interés 11,2 % anual 25,49% anual 30,48% anual

Fuente: BNF, Banco Pichincha y Produbanco
Elaborado por: Francisco Carrillo Cando
Todas estas instituciones financieras estan registradas, controladas y supervisadas por la
Superintendencia de Bancos, de esta manera teniendo garantias de que los fondos a ser
recibidos o en el momento de cobro se efectuard segun lo establecido en la ley y en los

parametros del Banco.
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De estas instituciones se aplicara para el Crédito de Compra de Maquinaria que ofrece
el Banco Nacional de Fomento, ya que el interés es el mas bajo a comparacion de los
otros bancos, ademds de solicitar el monto de acuerdo a las necesidades del proyecto

siempre y cuando este dentro del rango de $10.000 a $30.000.

2.1.1.3. Disponibilidad de Mano de Obra

“La cercania del mercado laboral adecuado se convierte generalmente en un factor
predominante en la eleccion de la ubicacion. Obviamente, se hace referencia a todo
personal técnico de cualquier nivel, el cual no se puede obtener facilmente en algunas

localidades del pais”. (Meneses, 2001, pag. 117)

Para este proyecto se puede afirmar que existe personal capacitado por la existencia del
SECAP la cual provee de profesionales enfocados a la mecanica, al igual que otras

areas.

2.1.1.4. Disponibilidad de Tecnologia

Al seleccionar la maquinaria, se lo debe hacer de una manera primordial, ya permitira
brindar el servicio de lavado exprés y completo, por lo tanto que se debera seleccionar
una tecnologia que no impida el crecimiento paulatino de la demanda; de esta manera lo
mas recomendable seria invertir en una capacidad instalada superior a la requerida en
una primera etapa si se prevé que en un futuro el comportamiento del mercado, la
disponibilidad de insumos u otra variable hara posible una utilizacion rentable de esa

mayor capacidad.



90

Entre la maquinaria y equipos de limpieza y lubricada que empleara la lavadora

tenemos:

e Compresor que genera aire de 3HP, marca CAMPBELL.

e Hidrolavadora TEKNO 110V, 160 BA.

e Pulidora 7 Control de W. Maleti, marca Black & Decker




91

e Aspiradora industrial para la parte interna de los vehiculos.

e Manguera Compresor 3/8 X15MTS, marca BEST VALUE

e Pistola para pintar Alta Presion

Toda esta maquinaria se la comprara en los siguientes locales comerciales, los mismos

que ofrecen productos importados de muy buena calidad y con garantia de un afo:
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- Ferrisariato
- Ferreteria Espinoza
- Columbeg.

- Pintulac

2.1.15. Disponibilidad de Insumos

El abastecimiento suficiente en cantidad y calidad los insumos es un aspecto vital en el

desarrollo de este proyecto.

En la ciudad de Quito existen varias empresas que se dedican a la venta de los insumos
que se requieren para la prestacion de este servicio tales como aceites, filtro de aire,
filtros de combustible aditivos, liquidos para la limpieza y el abrillantamiento. Estos
proveedores se encuentran localizados en la ciudad de Quito, y entre los principales

tenemos:

- Cepsa

- Italcauchos

- Lubricantes y Lacas
- Filtro Corp.

- Conauto

- Ponce Yépez

- Dismark Lub

- Import Filtros

- Textiles Reinatex

- Almacenes Olga
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2.1.1.6 Disponibilidad de herramientas

“Las herramientas o utensilio de mano, generalmente son instrumentos metalicos de
acero, de madera o de goma, que se utiliza para ejecutar de manera mas apropiada,
sencilla y con el uso de menor energia, tareas constructivas, de mecanica o de
reparacion, que so6lo con un alto grado de dificultad y esfuerzo se podrian hacer sin

ellas”. (Wikipedia.org, 2011)

Los proveedores anteriormente enunciados, también proveen de set tipo de recursos,
necesarios para dar los diferentes servicios de la lavadora, como se indican a

continuacion:

e (aja de herramientas para mecanica completa.

e Gata Hidraulica 5 Toneladas.
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e Cono de seguridad para parqueo

e Extintor 5 libras recargable.

2.1.2. Optimizacion del Tamario

“Es la capacidad maxima tedrica que se puede conseguir bajo condiciones ideales; es la

capacidad para la cual se ha disefiado el proceso”. (Edilberto, 2008)

La lavadora cuenta con 375 m® de superficie el cual 75m® sera destinada para la
construccion de las oficinas, el area de auto lujos y en donde se colocara accesorios y
suministros. Los 300m” se destinara para la construccion de dos rampas de concreto
para que el vehiculo suba a este y se efecttie la limpieza de la parte inferior; también se
construira el suelo de concreto y cemento cumpliendo con todas los requerimientos de
uso del suelo y la eliminacion de aguas usadas que el Municipio de Quito establece

cuando se desea crear una empresa de estas caracteristicas.
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2.1.3 Definicion de las Capacidades de Produccion

“La capacidad de produccion indica qué dimensiéon debe adoptar la estructura
economica, pues si la capacidad es mucho mayor que la produccién real estaremos
desperdiciando recursos. Lo ideal es que la estructura permita tener una capacidad
productiva flexible (minimizando costos fijos e incrementando los variables), que nos

permita adaptarnos a variaciones de los niveles de produccion.

El tamafo del proyecto también se puede medir por el monto de la inversion aplicada, el
nimero de empleos generados, el area fisica ocupada, participacion en el mercado,
niveles de ventas alcanzados o generacion de valor agregado para la region”. (Cordoba,

2006)

En el caso del servicio del presente proyecto, la capacidad instalada corresponde al nivel

de méaximo de servicios que pueda satisfacer la lavadora.

La lavadora contratara a cuatro empleados permanentes, por lo que para el andlisis del
tamafio de una unidad productiva, es necesario diferenciar entre la capacidad real de

produccion.

Estimando que los potenciales clientes de la lavadora realizan el lavado y lubricado de
su vehiculo sin considerar el horario al que acuden a la lavadora, se puede determinar la

capacidad de produccion:

- Se trabajara con 2 operarios, durante 8 horas diarias
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TABLA N° 40: Tiempo Jornada Diaria

Por Dos
Horas Minutos Operarios
Jornada Diaria 8 480 960 minutos

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

Segun los resultados de la Pregunta 3: ;Qué clase de automotor tiene?, siendo el 61%
vehiculos pequefios y el 39% vehiculos medianos, se procedera a multiplicar los

porcentajes por el numero de minutos que tiene cada operario durante el dia:

TABLA N° 41: Tiempo de servicio para cada tipo de auto

Minutos por Operario * Porcentaje Minutos de servicio para
Pregunta No. 3 cada tipo de auto
960 x 61% Pequeios 585,6
960 x 39% Medianos 374,4

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

Con esta multiplicacion obtenemos el numero de minutos que tiene cada operario para
dar servicio a cada tipo de vehiculo. Para determinar el tiempo del servicio que se va a
ofrecer, ya sea Lavada Exprés o Lavada Completa; se basard en el tiempo de servicio

que utiliza una lavadora de la competencia, como se expresa a continuacion:

TABLA N° 42: Tiempo de servicio de la competencia

Tiempo Pequefios | Tiempo Medianos

30 min 30 min

60 min 60 min

Fuente: Observacion Directa a la Competencia
Elaborado por: Francisco Carrillo Cando
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TABLA N° 43: Aplicacién del tiempo de servicio de la competencia

Tiempo de Prestacion del

Servicio Operario | servicio | Total | Servicio Diario
Vehiculos Pequefios | Lavada Exprés 585,6 30 19,5 20 Vehiculos
Lavada Completa 585,6 60 9,76 10 Vehiculos
Vehiculos Medianos | Lavada Exprés 3744 30 12,48 12 Vehiculos
Lavada Completa 3744 60 6,24 6 Vehiculos

Fuente: Tiempo de servicio de la Competencia
Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

Se tiene como resultado que:

- VEHICULOS PEQUENOS

Los dos operarios realizando la lavada exprés, pueden atender diariamente 20 vehiculos;

si es la lavada completa 10 vehiculos.

- VEHICULOS MEDIANOS

Los dos operarios realizando la lavada exprés, pueden atender diariamente 12 vehiculos

y si es la lavada completa, 8 vehiculos.

Utilizando la informacién de la Pregunta No.10: ;Qué servicio busca usted en una

lavadora de autos?, se obtiene la oferta diaria:

TABLA N° 44: Oferta diaria

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

Prestacion del i Resultado .
Servicio Porcentaje Equivale
Vehiculo Servicio Diario Pregunta 10

Pequefio | Lavada Exprés 20 Vehiculos 26% 5,2 5 Vehiculos
Lavada Completa | 10 Vehiculos 74% 7,4 7 vehiculos

Mediano | Lavada Exprés 12 Vehiculos 26% 3,12 3 Vehiculos
Lavada Completa| 6 Vehiculos 74% 4,44 4 Vehiculos

TOTAL 19 vehiculos
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TABLA N° 45: Oferta Anual

Prestacion del Prestacion del Prestacion del Prestacion del
Servicio Diaria Servicio Servicio Servicio Anual
Semanal Mensual

19 Vehiculos 114 Vehiculos 456 Vehiculos 5.472 Vehiculos

Fuente: Oferta Diaria
Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

De esta manera se tiene que la lavadora anualmente estd en capacidad de prestar el

servicio a 5.472 vehiculos que representa el 2,6% de la demanda insatisfecha.
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2.2. Localizacion del proyecto

“La localizacion adecuada de la empresa que se crearia con la aprobacion del proyecto
puede determinar el €xito o fracaso de un negocio. Por ello, la decision acerca de donde
ubicar el proyecto obedecera no so6lo a criterios econdomicos, sino también a criterios
estratégicos, institucionales e, incluso, de preferencias emocionales”. (Sapag, 2000, pag.

190)

La decision de localizacion de un proyecto, exige un analisis integro de variables como
la demanda, competencia, proveedores, etc. Es asi que la localizacion de la misma
debera ser orientada a la busqueda de maximizacion de los ingresos para cada una de las

etapas de desarrollo de la empresa.

2.2.1. Macro localizacién

“La Macro localizacion comprende todo el andlisis de la determinacion de la ubicacion
del proyecto en un contexto geografico global, para encontrar una localizacioén adecuada

. . . . : ”
cuyos servicios o condiciones satisfagan los requisitos del proyecto a implementar”.

(Didz, 2004, pag. 155)

La lavadora y lubricadora de autos estard ubicada en la provincia de Pichincha, en el
Distrito Metropolitano de Quito, en la Administracion Zonal Quitumbe, en la Parroquia
Chillogallo, en el sector Ciudadela del Ejército Etapa II, por lo que este sector es
adecuado para prestar el servicio ya que existe un gran mercado que esta desatendido, y
primordialmente tiene la capacidad econémica de cubrir con el precio al cual se le esta

ofreciendo el servicio.
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GRAFICO N° 26: Distrito Metropolitano de Quito

GRAFICO N° 27: Administracion Zonal Quitumbe
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2.2.2 Micro localizacion

“La micro localizacion busca seleccionar el emplazamiento Optimo del proyecto,
basicamente se describe las caracteristicas de los terrenos, infraestructura y medio
ambiente, leyes y reglamentos imperantes en el emplazamiento, direccion del

emplazamiento”. (Meneses, 2004)

En la Parroquia Chillogallo en los ultimos cinco afios, se ha registrado un crecimiento
poblacional considerable del 4,4%, debido a la facilidad de planes de viviendas, la
construccion del nuevo terminal Terrestre de la ciudad y por la cercania al moderno

Centro Comercial Quicentro Sur.

A continuacion, se mencionan los factores mas relevantes dentro de ubicacion de micro

localizacion, los mismos que influyen directamente en la ubicacion del proyecto.

2.2.2.1. Criterios de Seleccién de Alternativas

Transporte y Comunicacion

“Se denomina transporte o transportacion al traslado de personas o bienes de un lugar a
otro. El transporte es una actividad fundamental de la Logistica que consiste en colocar
los productos de importancia en el momento preciso y en el destino deseado”.

(Wikipedia.com, 2010).

“Los medios de comunicacion son una de las maneras mas eficaces y rapidas de
transmitir un mensaje, para otros, son un vehiculo de manipulacion social mediante el
cual los diferentes poderes de la sociedad pueden ser escuchados, asi también hay

quienes piensan en los medios de comunicacién como si de un reflejo de la sociedad del
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momento, como en un medio gracias al cual es posible manifestar lo positivo y lo

negativo de una situacion o de un contexto determinados”. (PeriodismoMundial.com)

Para los clientes que viven en los sectores aledafos, es logico pensar que no les
conviene trasladarse a otra alternativa que no sea la que esté cerca a su lugar de
residencia. En este sector las vias de acceso se encuentran en buen estado, asfaltadas y
los medios de comunicacion telefonico o de Internet, y no existe problemas para ello en
cuanto a infraestructura en el sector. También se encuentra lineas de buses urbanos que

se transitan por las avenidas y calles mas importantes de la ciudad de Quito.

Cercania a las Fuentes de Abastecimiento

“El objetivo primordial de las fuentes de abastecimiento es el de seleccionar los
proveedor, para lo cual al momento de tomar en cuenta a un proveedor se debe verificar
si los productos o materia prima que ofrecen van a tener un alto impacto positivo en
productividad, calidad y competitividad de la empresa. Por consiguiente, la decision
sobre la seleccion del proveedor es la decision mas importante que se puede hacer en las

organizaciones.” (Miranda, 2008)

Para el presente proyecto, las principales fuentes de abastecimiento son los proveedores
cercanos a la lavadora de autos. En la actualidad las empresas que se dedican a la
distribucion de insumos (tales como shampoo, aceites, filtros, franelas, mangueras,
escobas, refrigerantes, desengrasantes, bujias, etc.), ofrecen servicio de entrega directa e
inmediata en el lugar que el cliente lo requiera por lo que el costo del transporte y los

medios necesarios para proporcionar el servicio a la lavadora serdn minimos.
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Con la finalidad de ofrecer un servicio de calidad se han seleccionado los proveedores
que han de cumplir con requerimientos tales como productos de buena calidad, precios
convenientes, entrega a tiempo, ademas, se tomara en cuenta el servicio post venta que
prestara el proveedor después de adquirir los insumos, en caso de existir algun
problema. De igual manera se analizara la ubicacion geografica de los proveedores que
es importante puesto que los costos de transporte pueden incrementar el costo final del

servicio que ofrecera la lavadora de autos.

Cercania al mercado

“En el mundo competitivo de hoy, las empresas deben analizar todas las facetas y las
variables a afrontar, en la busqueda de ventajas competitivas y un criterio importante en
la basqueda de dichas ventajas; para ello estar mejor localizado que nuestra
competencia y tener una mejor infraestructura, permite a la empresa tener una mayor
cercania al mercado (clientes), generando ventajas competitivas que pueden ser

aprovechadas por las diferentes organizaciones.” (Jauregui, 2001)

Este es un aspecto determinante para la empresa, porque las instalaciones se encontrardn
ubicadas cerca del lugar donde habita parte del mercado objetivo, como son los

propietarios de vehiculos matriculados en la Administracion Zonal Quitumbe.

Factores Ambientales

“El ambiente y los seres vivos estan en una mutua relacion: el ambiente influye sobre
los seres vivos y éstos influyen sobre el ambiente y sobre otros seres vivos. La forma en
que ambos se influencian o condicionan se ha llegado a denominar como factores o

condicionantes ambientales o ecologicos.
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La influencia del ambiente sobre los seres vivos, es la suma de todos y cada uno de los
factores ambientales. Estos factores determinan las adaptaciones, la gran variedad de
especies de plantas y animales, y la distribucion de los seres vivos sobre la Tierra”.

(Ecolégico, 2008)

La lavadora de autos, ocasiona impacto ambiental por la emision de ruidos de las
instalaciones; los materiales directos como los aceites, filtros, etc. Para la lavadora, es
importante preservar el medio ambiente por lo cual serd construida de acuerdo a la
Ordenanza 255 del Distrito Metropolitano de Quito, el cual menciona las normas y

obligaciones del uso del suelo.

La normativa pretende al mejoramiento de las condiciones del habitat definiendo las
normas minimas recomendables de disefio y construccion, que garanticen niveles
normales de funcionalidad, seguridad, estabilidad e higiene en los espacios urbanos y
edificaciones y, ademds que permitan prevenir y controlar la contaminacion y el

deterioro del medio ambiente.

Los residuos de aceite que procedieren de vaciados de los correspondientes
compartimientos de los motores, se almacenaran en cilindros cerrados, los residuos de
aceite, combustible residual o deteriorado y més materiales liquidos o semiliquidos de
derivados de petroleo no seran evacuados a través de las alcantarillas sanitarias o

fluviales.
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Estructura impositiva / legal

“Se debe tomar en cuenta las consideraciones legales y politicas que dan el marco de
restricciones 'y oportunidades al analisis tales como leyes sobre niveles de
contaminacion, especificaciones de construccion, franquicias tributarias o agilidad en la

obtencién de permisos”. (CONQUITO, 2010)

Para que la empresa entre a funcionar debe obtener los siguientes documentos:
- Patentes Municipales
- Servicio de Rentas Internas
- Permiso del Cuerpo de Bomberos

Los requisitos se detallan en el Anexo 3.

Disponibilidad de servicios bésicos

“Los servicios basicos son el conjunto de servicios que deben ser accesibles y de
calidad a un grupo de personas de una localidad, de un barrio o de una ciudad. Los
gobiernos locales no suelen tener competencias directas en estas materias pero actiian
decididamente para que la implementacion de los programas de gobierno sea la mas
adecuada y amplia posible, impulsando y complementando con otras administraciones y

gestionando cuando asi se acuerda”. (CONQUITO, 2010)

La Administracion Zonal Quitumbe dispone de servicios basicos necesarios para el
funcionamiento de la lavadora como son: luz eléctrica necesaria para el manejo de
maquinaria, agua potable, fundamental para realizar la limpieza externa como interna
del automotor, bano, teléfono, alcantarillado, alumbrado publico, bomberos, recoleccion

de desechos, seguridad, vias de acceso pavimentadas.
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Posibilidad de Eliminacion de Desechos

“Para algunas empresas que prestan el servicio la disponibilidad de medios naturales
para la eliminacion de ciertos desechos resulta indispensable, por lo que su localizacion

queda subordinada a la existencia de éstos medios”. (Quito, 2008)

En determinadas areas, los reglamentos locales y gubernamentales limitan o regulan la
cantidad o la naturaleza de los desechos que pueden arrojarse a la atmoésfera o a
corrientes y lechos acuosos, circunstancia que puede orientar a otros posibles lugares

para la localizacion de una determinada planta.

De ahi que el presente proyecto disefiard desagiies tanto en el primer piso como en la
rampa de concreto, como lo establece la Ordenanza 146 que es la Guia de Practicas
Ambientales para prevenir posibles derrames inesperados de los lubricantes, como

recolectores de basura.

2.2.3. Matriz locacional

“Existe el método cualitativo por puntos, para determinar la localizacion mas apropiada
de un proyecto. Este método consiste en asignar factores cuantitativos a una serie de
aspectos que se consideran relevantes para la localizacion. Esto deriva en una
comparacion cuantitativa de diferentes sitios. En el Ecuador se ha podido identificar que
en muchos casos, los proyectos no necesitan realizar un estudio de este tipo, por cuanto
el potencial inversionista dispone de un terreno, en donde localizara el proyecto”.

(Meneses, 2001).
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Para determinar el principal factor de ventaja de la localizacion se realizara una matriz

la cual considera varios factores de importancia para la instalacion de un proyecto. La

calificacion sera un rango de 0 a 10 puntos.

Para la aplicacion de esta matriz, se ha establecido tres alternativas de ubicacion de la

empresa:

Opcidn 1: Ciudadela del Ejército — Etapa 11

Opciodn 2: Terra Nova

Opcidn 3: La Ecuatoriana

La calificacion y la ponderacion establecida anteriormente a cada factor lo aplicaremos

a cada una de las alternativas de ubicacion de la lavadora, con la finalidad de encontrar

el lugar ideal para el proyecto.

Por la tanto se establece de la siguiente manera la matriz locacional:

TABLA N° 46: Matriz Locacional

Ciudadela del Ejército .
CRITERIO PESO Etapa I Terra Nova La Ecuatoriana
% | calificacién | Ponderacién | Calificacion | Ponderacién | Calificacion | Ponderacion

COMPETENCIA 0,15 7 1,05 8 1,20 7 1,05
DISPONIBILIDAD 0,20

DEL TERRENO 8 1,60 6 1,20 5 1,00
FACILIDAD DE 0,10

CONSTRUCCION 8 0,80 7 0,70 6 0,60

INFRAESTRUCTURA 0,10 7 0,70 6 0,60 5 0,50
VIAS DE ACCESOY | 0,15

COMUNICACION 8 1,20 7 1,05 6 0,90
ESTRUCTURA 0,10

IMPOSITIVA LEGAL ? 0.90 9 0.90 9 0.90
DISPONIBILIDAD 0,20

DE SERVICIOS 9 1,80 9 1,80 8 1,60

BASICOS
TOTAL 1 8,05 7,45 6,55

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando
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2.2.3.1. Seleccion de la Alternativa Optima

Segtin los resultados del cuadro anterior, la mejor alternativa para implementar el
proyecto es la Ciudadela del Ejército — Etapa II, con una calificacion de 8,05 sobre 10

puntos.

2.2.3.2. Plano de la Micro localizacion

GRAFICO N° 28: Ciudadela del Ejército — Etapa 11

Lote 513
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2.3 Ingenieria del Proyecto

“Se refiere a aquella parte del estudio que se relaciona con su etapa técnica, es decir,
con la participacion de los ingenieros en las actividades de estudio, instalacion, puesta

en marcha y funcionamiento del proyecto” (Zalamea, 2002, pag. 174)

2.3.1. Proceso del Servicio
“El proceso de produccion se define como la forma en que una serie de insumos que se
transforman en productos mediante la participaciéon de una determinada tecnologia
(combinacién de mano de obra, maquinaria, métodos y procedimientos de operacion,

otros)”. (Laura Fischer)
2.3.1.1 Diagrama de flujo

“Consiste en que cada operacion unitaria realizada sobre el servicio se encierra en un
una simbologia internacionalmente aceptada para representar las operaciones
efectuadas, cada rectangulo o bloque se coloca en forma continua y se une con el
anterior y el posterior por medio de flechas que indican tanto la secuencia de

operaciones como la direccion del flujo.

Simbologia Internacional para Operaciones.
Operacion.- Las materias primas experimentan un cambio o
transformacion por medios fisicos, mecanicos o quimicos o alguna

combinacion de ellos.

Transporte:- Es la accion de movilizar las materias primas, los productos

en proceso o productos terminados.
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D Demora.- Cuando existe un “cuello de botella” hay que esperar turno o se

esta realizando

Almacenamiento.- De materias primas, materiales, productos en proceso

o productos terminados

Ij Inspeccion.- Es una accion de controlar una operacion o verificar la

calidad del producto.

Todas las actividades individuales deben realizarse en una secuencia tal que cada una
contribuya a los objetivos finales del proyecto. Este tipo de operaciones se usa cuando

existe una gran necesidad de creatividad y originalidad”. (Gallardo, 1986, pag. 256).

Para la creacion del diagrama de flujo se debe considerar cada operacion unitaria
realizada sobre el servicio, esta actividad se la agrupa en una simbologia
internacionalmente aceptada para representar las operaciones efectuadas. Cada
rectangulo o bloque se coloca en forma continua y se une con el anterior y el posterior
por medio de flechas que indican tanto la secuencia de operaciones como la direccion

del flujo.



GRAFICO N° 29: Diagrama de Flujo
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2.3.1.2 Requerimiento de Recursos Humanos

“El Recurso Humano constituye uno de los principales items en los costos de operacion.
La importancia de este dependera de aspectos como el grado de automatizacion del
proceso, la especializacion del personal, situacion del mercado laboral, leyes laborales y

numero de turnos requeridos”. (Didz, 2004)

Es importante identificar y cuantificar el personal que se requiere para brindar el
servicio, por ello, la lavadora requerira del recurso humano el cual se encargara
directamente de todo el proceso de limpieza de los automotores, asi como también para
realizar tareas complementarias como mantenimiento de equipos, supervision y toma de

ordenes de trabajo, limpieza de las instalaciones, servicio de vigilancia, etc.

El Recurso Humano requerido se detallo en el siguiente Rol de pagos:

TABLA N° 47: Sueldos y Beneficios

Sueldo Beneficios Total Mensual Total Anual
Mano de Obra Sueldos Sueldos
Operario 1 265,00 109,48 374,48 4.494
Operario 2 265,00 109,48 374,48 4.494
Contador Externo 265,00 - 265,00 3.180
Administrador 500,00 206,59 706,59 8.479
TOTAL 1.030,00 425,55 1.455,56 20.647

Fuente: Cuadro Salarial 2011
Elaborado por: Francisco Carrillo Cando
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2.3.1.3 Requerimiento de Maquinaria y Equipo

“Por inversion en equipamiento se entendera todas las adquisiciones que permitan la

operacioén normal de la empresa creada por el proyecto”. (Diaz, 2004)

La sistematizacion de la informacion se hara mediante balances de equipos particulares.
Asi por ejemplo, en funcion de la complejidad, diversidad y cantidad. Este balance va
acompanado de cotizaciones de respaldo a la informacién, de las especificaciones
técnicas y otros antecedentes que no hacen necesaria una caracterizacion de cada

magquinaria en el balance.

A continuacion se presenta la tabla con el detalle de la maquinaria requerida para la

instalacion de la lavadora de autos:

TABLA N° 48: Requerimiento de Maquinaria 'y Equipo

Costo Costo

Maquinas Cantidad | Capacidad Unitario Total
Aspiradora Lavorwash Domus 2 30 libras $ 79,00 $ 158,00
Hidrolavadora 2 690 Ltr/ hora $ 179,00 $ 358,00
Compresor de Aire Schulz 1 5 HP $749,00] $ 749,00
Pulidora 2 $ 99,00 $ 198,00
Filtro de agua 2 Accesorio $ 50,00 $ 100,00
Bomba de Agua 2-3 Mangueras 1 Fuerza 5 HP $1.826,00| $1.826,00
Pistola limpiadora de motores 1 Accesorio $ 25,00 $ 25,00
TOTAL.: $3.414,00

Fuente: Proforma
Elaborado por: Francisco Carrillo Cando



TABLA N° 49: Requerimiento de Herramientas

114

Herramientas Cantidad| Capacidad Costo Unitario | Costo Total
Gata Hidraulica 2 5 Toneladas $ 19,00 $ 38,00
Cono de Seguridad Parqueo 4 Unidad $ 15,00 $ 60,00
Manguera 2 Unidad $9,00 $ 18,00
Extintor 5 libras 1 Unidad $11,43 $11,43
Herramientas Caja 172 piezas 2 Juego de herr. $ 43,00 $ 86,00
TOTAL $97,43 $213,43
Fuente: Proforma
Elaborado por: Francisco Carrillo Cando
TABLA N° 50: Requerimiento para la Construccién del Local
Terrenos Precio unitario Precio Total
Construccién 75 m* $ 18.000,00 $ 18.000,00
TOTAL $18.000,00
Fuente: Proforma
Elaborado por: Francisco Carrillo Cando
TABLA N° 51: Requerimiento de Equipo de Computo
Equipos de Computacion Precio unitario Precio Total
CPU, Pantalla Plana, Impresora - Escaner - Copiadora, $ 600,00 $ 600,00
Teclado, Mouse, Parlantes, Web Cam.
TOTAL $ 600,00

Fuente: Proforma
Elaborado por: Francisco Carrillo Cando




TABLA N° 52: Requerimiento de Muebles
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Muebles Cantidad Precio unitario Precio Total

Escritorio 1 $ 100,00 $ 100,00
Silla Giratoria 1 $ 45,00 $ 45,00
Sillas generales 4 $ 4,89 $ 20,00
Mesa para 4 personas 1 $22.00 $22.00
Juego de Sala pequefio 1 $250,00 $ 250,00
Mesa de Centro de cristal 1 $ 25,00 $ 25,00
Estanterias de metal 10 $ 15,00 $ 150,00
Archivador 1 $ 70,00 $ 70,00

TOTAL $ 681,56

Fuente: Proforma
Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

TABLA N° 53: Requerimiento de Equipo de Oficina

Equipo de Oficina Cantidad Precio unitario Precio Total
Televisor 1 $ 200,00 $ 200,00
Mini componente 1 $ 100,00 $ 100,00
Teléfono Fax 1 $ 105,00 $ 105,00
Roétulo Entrada local 1 $ 50,00 $ 50,00
Focos Fluorescentes 8 $ 1,50 $ 12,00
Reflectores 2 $ 35,00 $ 70,00

TOTAL $ 537,00
Fuente: Proforma
Elaborado por: Francisco Carrillo Cando
2.3.14 Requerimiento de insumos

A continuacidon presenta todos los requerimientos de insumos tanto directos como
indirectos que utilizara la lavadora en el periodo de un mes para satisfacer la demanda

del servicio.



TABLA N° 54: Requerimiento de Insumos - Lavado
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Materiales Cantidad | Medidas | Precio Precio Precio
unitario Total Anual
Shampoo 10 Galones $10 $ 95 $1.140
Armoral con perfume 10 Galones $16 $152 $1.824
Desengrasante 9 Galones $16 $ 147 $919
Brillo para llantas 10 Galones $8 $76 $1.763
Toallas 6 Metro $7 $40 $ 479
Franelas 6 Metro $2,15 $12 $ 147
Escobas cerdas finas 8 Unidad $4 $ 30 $ 365
TOTAL $ 563 $6.629
Fuente: Proforma
Elaborado por: Francisco Carrillo Cando
TABLA N° 55: Requerimiento de Insumos - Lubricado
Productos Cantidad Medida Costo Costo Costo
unitario | Mensual | Anual
ACEITES
ACEITES 5000 KM
Shell 3 Galones 14,5 43,5 522
Mobil 3 Galones 15,5 46,5 558
Castrol 3 Galones 15 45 540
Amalie 3 Galones 17 51 612
Havoline 3 Galones 16 48 576
Golden Bear 3 Galones 12,5 37,5 450
Valvoline 3 Galones 13,5 40,5 486
ACEITES 7000 KM
Amalie 3 Galones 20,8 62,4 748,8
Pennzoil 3 Galones 24 72 864
ACEITES 10000 KM
Amalie 3 Galones 30 90 1080
Pennzoil 3 Galones 33 99 1188
FILTROS
Frank 6 Filtros 2,5 15 180
Lubest 6 Filtros 2,3 13,8 165,6
Pentious 6 Filtros 2,2 13,2 158.4
Lys 6 Filtros 2,45 14,7 176,4
Milleard 6 Filtros 2,4 14,4 172,8
CERA PARA BRILLO
Simoniz 3 750 cm® 4 12 144
3M 3 750 cm’ 5 15 180
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QUIMICO PARA PULIDO

3M 3 | 1Litro 10 30 360

FILTROS DE AIRE VEHICULOS PEQUENOS

Pentious 6 Filtros 5,5 33 396

Milleard 6 Filtros 6 36 432

Mann Filter 6 Filtros 8 48 576

FILTROS DE AIRE VEHICULOS MEDIANOS

Pentious 6 Filtros 5,5 33 396

Milleard 6 Filtros 6 36 432

Mann Filter 6 Filtros 8 48 576

FILTROS GASOLINA VEHICULOS PEQUENOS

Pentious 6 Filtros 5,5 33 396

Milleard 6 Filtros 6 36 432

Mann Filter 6 Filtros 9 54 648

FILTROS GASOLINA VEHICULOS MEDIANOS

Pentious 6 Filtros 5,5 33 396

Milleard 6 Filtros 6 36 432

Mann Filter 6 Filtros 9 54 648

BUIJIAS

NGK 12 Unidad 2 24 288

Bosh 12 Unidad 2 24 288

ACEITE DIRECCION HIDRAULICA

Golden Bear 2 1 Litro 2,5 5 60

Pennzoil 2 2 Litro 5 10 120

JABON PLUMAS

Sonax 20 Unidad 1 20 240

Milleard 3 Unidad 6 18 216

Mann Filter 3 Unidad 9 27 324

LIQUIDO DE FRENOS

Wargner 3 354 cm® 2,5 7,5 90

AT 3 355 cm’ 2,5 7,5 90

REFRIGERANTES

Prestone Rojo 3 Galones 9 27 324

Prestone Verde 3 Galones 9 27 324
TOTAL $734 $8.808

Fuente: Proforma

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando




TABLA N° 56: Requerimiento de Publicidad

Publicidad Precio Anual
Hojas Volantes $ 24,00
Tarjetas de Presentacion $ 24,00
TOTAL $ 48,00

Fuente: Proforma
Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

TABLA N° 57: Requerimiento de Articulos de Limpieza
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Articulos Limpieza Cantidad Medida Precio Costo Costo
unitario | Mensual Anual
Detergente 4 Fundasde2kg| $ 4,00 | $ 16,00 | $ 192,00
Escobas Cerdas Normales 2 Unidad $ 3,00 $ 6,00 $ 72,00
Recogedor Pala con mango 2 Unidad $ 4,29 $ 8,58 $ 102,96
Lavacara 11 litros 3 Unidad $ 1,60 $ 4,80 $ 57,60
Balde 6 litros 3 Unidad $ 1,10 | $ 3,30 $ 39,60
Balde 10 litros 3 Unidad $ 1,59 $ 4,77 $ 57,24
Botas de caucho Talla 42 4 Pares $ 6,48 $ 25,92 $ 1,04
Fundas de basura 23cm x 28 cm 2 Paquete 15u. [ $ 085 [ $§ 1,70 $ 20,40
Guantes Bicolor Talla Grande 4 Pares $ 185 | § 740 $ 88,80
TOTAL $ 66,47 | $ 941,64
Fuente: Proforma
Elaborado por: Francisco Carrillo Cando
TABLA N° 58: Requerimiento de Utiles de Oficina
Utiles de oficina Costo Mensual Costo Anual
Materiales de Oficina $ 20,00 $ 240,00
TOTAL $ 20,00 $ 240,00

Fuente: Proforma

Elaborado por:

Francisco Carrillo Cando




TABLA N° 59: Requerimiento de Servicios Basicos

Servicios Basicos Costo Mensual Costo Anual
Agua (m°) $ 57,00 $ 686,00
Luz (Kw/H) $ 133,00 $1.593,00
Teléfono $27,00 $ 324,00
Internet $ 18,00 $ 216,00

TOTAL $ 235,00 $2.819,00

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

TABLA N° 60: Requerimiento de Activos Diferidos

Detalle Costo
Gastos de Constitucion $ 3000,00
Elaboracion del Proyecto $ 1200,00

TOTAL $4200,00

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

TABLA N° 61: Requerimiento de Capital de Trabajo

Cuentas Valor Anual
Sueldos $20.647
Insumos $17.741
Servicios Bésicos $2.819
Utiles de oficina $ 240
Material de Limpieza $ 942
Publicidad $48
TOTAL $42.436

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando
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2.3.2 Distribucién de Planta de la Maquinaria y Equipo (plano)

La distribucion de la planta, juega un papel muy importante, debido a que la
distribucion del espacio fisico, debe proporcionar condiciones de trabajo aceptables y
sobre todo un ambiente adecuado para la limpieza y lubricado de un vehiculo. A

continuacion se presenta el plano de la lavadora de autos.

GRAFICO N° 30: Distribucion Plano de ubicacion
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Fuente: Anexo 6, Certificacion de adjudicacion

2.3.3 Calendario de Ejecucidon del Proyecto



TABLA N° 62: Calendario de Ejecucion del Proyecto
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No. | Actividad Tiempo ® Abril Mayo Junio Responsable Recursos
o [
2| €| °
S|z |E|le|e|8
S| 3 |2 |28 |8 |81 273 1] 4 2 | 3
O|z|o|w|wl|=2
1 Elaboracion del Estimado Alumno Computador
proyecto Director
Codirector
2 Tramites legales Estimado Abogado Documentos
Legales
3 Tramites Estimado Bancos Solicitudes
Bancarios
4 Contacto Estimado
Proveedores
5 Crédito Aprobado | Estimado Representante | Documentos
Legal Legales
6 Emision del RUC | Estimado
7 Construccion del Estimado D.M. de Quito | Arquitecto
local
8 Compra de Equipo | Estimado
9 Instalacion de Estimado
Equipo
10 Adquisicion de
Insumos
11 Reclutamiento de | Estimado Gerente Lista de
Personal Aspirantes
12 Seleccion Estimado
13 Capacitacion Estimado
14 Inicio de Estimado Personal de la | Instalaciones
Operaciones Empresa Completas

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando
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2.4. Aspectos Ambientales

Al considerar los aspectos ambientales se debe tomar en cuenta los aspectos tangibles e
intangibles, que pueden ocasionar dafio al medio ambiente, entre los principales

tenemos:

2.4.1. Legislacion Vigente

Para la ejecucion del proyecto, se cumplird con lo establecido en las Ordenanzas
emitidas por el Distrito metropolitano de Quito, las cuales el No. 213 establece las
normas de sanidad y limpieza que se debe mantener en las afueras de la empresa, ya
sean en aceras, calles, alcantarillas y postes publicos; en la Ordenanza No. 255 se
deberd cumplir con los requerimientos establecidos con respecto al uso del suelo y
también la No. 146 que establece el modo de construccion de desagiies para el desalojo
de aguas usadas y la construccion de desagiies especiales cuando se eliminen aceites y

otros quimicos aditivos.

2.4.2. ldentificacion y Descripcion de los Impactos Potenciales

En vista de que, para la ejecucidon del proyecto se realizard un financiamiento del 30%
de una institucion financiera, la lavadora deberd acogerse al estudio de impacto

ambiental que exigen los organismos financieros internacionales y nacionales.
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Segun los potenciales impactos ambientales, el proyecto se encuentra en la categoria
“Neutral al Ambiental” Es decir, que las medidas y acciones que se ejecuten en el
proyecto, no afectara al ambiente, debido a que, la lavadora dara énfasis al correcto
desagii¢ y tratamiento de los desechos de lubricantes y desperdicios generados en la

accion de las actividades de la lavadora.

2.4.3. Medidas de Mitigacion

“Las estrategias tendientes a evitar, en unos casos, y a minimizar en otros, los impactos
ambientales son conocidas como las Medias de Mitigacion del impacto ambiental.”

(Meneses, 2001, pag. 119)

De esta manera se controlara en lo posible los siguientes aspectos:

e Evitar el derramamiento de aceites, que puedan alterar el normal estado del
medio ambiente.

e Manipular recipientes adecuados, para el correcto manejo de lubricantes e
insumos de limpieza.

e Utilizar un desagiie de fluidos, que evite la contaminacion del sector.
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CAPITULO III

LA EMPRESA Y SU ORGANIZACION

3.1. Base Legal

“La empresa es una unidad econémica que, mediante la combinacion de los factores de
la produccién, actiia como un elemento dinamico en la fabricacion, rotacion (compra-
venta) o prestacion de servicios con el objetivo de obtener un beneficio econdmico

social”. (Meneses E. , 2004)

3.1.1. Constitucion de la Empresa

“La Empresa es la unidad de produccion mds importante en el siglo XXI, que esta

integrada por diversos elementos personales y materiales debidamente coordinados.

Las personas que van a constituir una Empresa tendran que seguir una serie de pasos, o
pasar por diferentes etapas necesarias e indispensables, para hacerlo dentro del marco de

la Legalidad”. (Monografias.com, 2004)

Existen dos formas para la constitucion de una empresa las cuales son las siguientes:

“PERSONA NATURAL: Se entiende por persona natural, al ser humano o a la
persona humana. Puede constituir una empresa unipersonal, para lo cual debera
solicitar su registro unico de contribuyente (RUC), el permiso municipal de

funcionamiento y llevar los libros de cuentas. El propietario carece de derechos y
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obligaciones de caracter mercantil, comercial o societario; compromete su patrimonio
personal en forma ilimitada, es decir, las deudas de la empresa son asumidas por el

patrimonio propio de la empresa y ademas por el patrimonio personal del propietario.

PERSONA JURIDICA: Persona juridica es aquella organizacion de personas naturales
o juridicas a quienes la ley les concede existencia legal. No tienen existencia fisica
como la persona natural. Son representadas por una o mas personas naturales. A
diferencia de la “Persona Natural”, la ley reconoce los derechos de la Persona Juridica,
la cual puede contraer obligaciones civiles y es apta para ser representada judicial y
extrajudicialmente. La responsabilidad de la persona juridica recae sobre el patrimonio
de la misma, no estd en riesgo el patrimonio personal del o los propietarios”.

(CONQUITO, 2010)

La empresa estard constituidas por personas naturales ademas de cumplir con una serie
de normas y estatutos que establecen los organismos de control, para que funcionen
normalmente. La empresa se constituird como Sociedad Anonima, teniendo que cumplir
con lo establecido en los Articulos 147, 148 y 149 de la Ley de Compafias que se

indican en el Anexo 4.

3.1.2. Tipo de Empresa

El tipo de empresa se clasifica segiin las caracteristicas que posee la organizacion, las

cuales se indican a continuacion:
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Segun el Sector de Actividad:

o “Empresas del Sector Primario o Comercial: También denominado extractivo,
ya que el elemento basico de la actividad se obtiene directamente de la
naturaleza: agricultura, ganaderia, caza, pesca, extraccion de aridos, agua,

minerales, petroleo, energia edlica, etc.

o Empresas del Sector Secundario o Industrial: Se refiere a aquellas que realizan
algun proceso de transformacion de la materia prima. Abarca actividades tan

diversas como la construccion, la dptica, la maderera, la textil, etc.

o Empresas del Sector Terciario o de Servicios: Incluye a las empresas cuyo
principal elemento es la capacidad humana para realizar trabajos fisicos o
intelectuales. Comprende también una gran variedad de empresas, como las de
transporte, bancos, comercio, seguros, hoteleria, asesorias, educacion,

restaurantes, etc.

Segun el Ambito de Actividad: Esta clasificacion resulta importante cuando se quiere

analizar las posibles relaciones e interacciones entre la empresa y su entorno politico,

econdmico o social. En este sentido las empresas se clasifican en:

o Empresas Locales: Aquellas que operan en un pueblo, ciudad o municipio.

e Empresas Provinciales: Aquellas que operan en el ambito geografico de una

provincia o estado de un pais.
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o Empresas Regionales: Son aquellas cuyas ventas involucran a varias provincias

0 regiones.

o Empresas Nacionales: Cuando sus ventas se realizan en practicamente todo el

territorio de un pais o nacion.

o Empresas Multinacionales: Cuando sus actividades se extienden a varios paises

y el destino de sus recursos puede ser cualquier pais”. (Zuani, 2003, pags. 82-86)

La empresa segun el sector de la actividad correspondera al sector de servicios ya que se
ofrecera los servicios de lavado, limpieza y lubricacién de vehiculos; segiin el &mbito de
la actividad correspondera al tipo de empresa local ya que estard ubicado en el Distrito
Metropolitano de Quito atendiendo  especificamente a los habitantes de la
Administracion Zonal Quitumbe y segtn la clasificacion CIIU la empresa esta dentro de
la Clasificacion G: Mantenimiento y Reparacion de Vehiculos Automotores, que tiene
como sub clasificacion el codigo G 5020.00 que es el Mantenimiento de vehiculos

automotores: lavado, lubricacion, etc.

3.1.3. Razon Social, Logotipo, Slogan.

“Un buen nombre motiva a las personas a comprar el producto o servicio, identifica o
conduce a los clientes hacia la compaiia que lo utiliza. Los nombres comerciales que
han adquirido gran valor a lo largo de los afios generan grandes utilidades cuando se

otorga la licencia a otros fabricantes y cuando la compaiia es vendida”. (Zuani, 2003).
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La razon social de la empresa estara constituida por el nombre de CARRICAN WASH

S.A.

Logotipo

“Un logotipo es un dibujo que una entidad o una compafia utiliza para representarse,

siendo un elemento que concentra un enorme poder de significacion”.

Este logotipo es la carta de presentacion de la empresa ante los ojos del publico, por lo
que se debe transmitir el mensaje correcto, por lo que para la empresa se establecera el

siguiente grafico:
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Carrican WASH S.A.

Slogan

“El slogan es aquella frase que acompana a su logotipo en una determinada campana

publicitaria”.
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Para la empresa se establecera como logotipo la siguiente frase:

“Excelenciay comodidad a su alcance”

3.2 Base Filoséfica de la Empresa

“La filosofia constituye los elementos preponderantes para construir la cultura
organizacional y lo conforman tres elementos que son valores, principios, vision y
mision; a partir de ello devienen los objetivos e ideales de la organizacién™. (Espinoza,

2001, pag. 66)

3.2.1. Visién

“La visioén corporativa es un conjunto de ideas generales, algunas de ellas abstractas,
que proveen el marco referencial de lo que una empresa quiere y espera ser en el

futuro”. (Astudillo, 2005)

Sus caracteristicas mas sobresalientes son:
e Brevey concisa
e Facil de captar y recordar
e Alta credibilidad

e Flexible y creativa” (Salazar, F., Estrategia, Ecuador, Pag. 148, 2007.)

Elementos clave:
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e Posicion en el mercado: Lider

e Tiempo: 5 anos

e Ambito de mercado: Brindar servicios de lavado, lubricado, y limpieza de
vehiculos.

e Principio Organizacional: Crecimiento continuo, basados en principios de

calidad.

Siendo la Vision para la empresa CARRICAN WASH S.A. para el afio 2015 es la
siguiente:

VISION 2015

“Ser una empresa lider en el mercado de servicios de lavado y
lubricado de autos en la Administracion Zonal Quitumbe, a través de
una administracién eficaz, confiable y oportuna, basada en principios

de calidad, competitividad, capacitacion y trabajo en equipo.”

3.2.2. Mision

“La mision de una empresa es su razon de ser; es el propdsito o motivo por el cual
existe, y por lo tanto da sentido y guia a las actividades de la empresa. La mision debe
contener y manifestar caracteristicas que le permitan permanecer en el tiempo”.

(Astudillo, 2005)

La declaracion de mision le permitird saber quién es y hacia donde se dirige su
organizacion. Ademads, podrd cuantificar sus logros y proporcionard a sus clientes la
informacion necesaria de su negocio que lo hace diferente a la competencia, siendo para

la empresa la siguiente mision:
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“Son caracteristicas de la mision:
e Motiva y desafia
e Facil de captar y recordar
e Especifica los negocios actuales y su futuro

o Flexible y creativa” (Salazar, F., Estrategia, Ecuador, Pag. 148, 2007.).

Elementos clave:

e Naturaleza del negocio: Ofrecimiento de servicios de lavado, lubricado y
limpieza de vehiculos.

e Razodn de existir: Satisfacer las necesidades.

e Mercado al que sirve: Administracion Zonal Quitumbe

e Caracteristicas generales del servicio: Servicio garantizado, utilizando
productos de calidad biodegradables, cuidando y preservando al medio
ambiente.

e Valores y Principios: Responsabilidad, honestidad, puntualidad, atencion

personalizada y trabajo en equipo para atender de la mejor manera al cliente.

“Somos una empresa que brinda un servicio de |a
autos diferenciado, orientado hacia el cliente, da
prioridad el satisfacer las expectativas y atender |

los mismos, a través de un personal calificado y
trabajara en equipo”.

“Los objetivos estratégicos son los resultados globales que una organizacion espera
alcanza en el desarrollo y puesta en practica de su misioén y vision. Por ser globales

estos objetivos deben cubrir e involucrar a toda la organizacion”. (Orozco, 2002)
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De esta manera se estableceran los siguientes objetivos estratégicos dependiendo el area

de la empresa:

» Reducir los costos de operacion mediante la optimizacion del uso de los recursos

con los que cuenta la lavadora para brindar el servicio.

» Maximizar las utilidades desde el segundo afio de la puesta en marcha del proyecto,

mediante la diferenciacion en el servicio, con estrictos estandares de calidad.

» Establecer las estrategias de comercializacion para incorporar la mayor cantidad de
clientes y mantener su fidelidad, mediante un servicio de excelencia que cumpla con

todos los estandares de calidad.

» Cuidar y mejorar la posicion de la lavadora en el mercado local, incrementando su
participacion en los nichos seleccionados, con un servicio de calidad y empleando

diferente tipo de publicidad y promociones, en el corto y mediano plazo.

3.2.4. Principiosy Valores

“Cada organizacion por pequefia que sea tiene su propia cultura, la que le da su propia
identidad. La cultura de una institucion incluyen los valores, creencias y
comportamientos que se consolidan y se comparten durante la vida empresarial”.

(Espin, 2008)
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De esta manera se detallan a continuacién los valores y principios con los que se

trabajaran en la empresa CARRICAN WASH S.A.:

PRINCIPIOS

“Son reglas o normas de conducta que orientan la accidon de un ser humano. Se trata de

normas de caracter general, maximamente universales”. (Cando, 2000, pag. 89)

e Mejoramiento continuo: La empresa evaluara y medira sus actividades para
conocer los puntos que tiene que cambiar y mejorar; esto permitird lograr el
mejoramiento continuo, en todas las actividades y proceso de la empresa.

e Trabajo en Equipo: Todas las actividades que se ejecuten dentro de las
instalaciones de la empresa serdn incentivadas para realizarlo en equipo, esto
permitira crear un ambiente laboral 6ptimo y estable.

e Vocacion de servicio: A la empresa le interesa la sostenibilidad y pretende ser
el facilitador del cambio y el desarrollo.

e Innovacion: Reconocimientos ¢ incentivos que contribuyan a la iniciativa y
creatividad del talento humano, mediante una politica de incentivos.

e Orden y Disciplina: Los empleados deberan acatar las reglas y normas

establecidas de la empresa.

e Agilidad: Las actividades se realizaran de manera que se optimice el tiempo y

sin el desperdicio de insumos.
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VALORES

“Son convicciones profundas de los seres humanos que determinan su manera de ser y
orientan su conducta. La solidaridad frente a la indiferencia, la justicia frente al abuso,

el amor frente al odio”. (Cando, 2000)

e Responsabilidad: Con los clientes, la comunidad y el medio ambiente a través
de un trabajo responsable y comprometido que nos permita responder de

manera eficiente y eficaz.

e Perseverancia: Es uno de los valores que adoptara la empresa para impulsar a

toda la organizacion al logro de los objetivos y metas planteados por la empresa.

e Honestidad: La honradez por sobre toda las cosas, la autocritica y el
reconocimiento de nuestros defectos para superarlos, es la base de la verdad,
pilar fundamental de una nacion de la sociedad y por consiguiente de cada una

de sus empresas.

e Eficiencia: Con la imaginacion, capacidad y experiencia, la empresa busca
alcanzar su lema; la calidad del servicio, perfeccionando los procesos y

agregandolos valor.

e Respeto: Entre los funcionarios de la empresa y para con los clientes, buscando

siempre la comunicacion fluida entre los mismos.

e Puntualidad: En el cumplimiento de las responsabilidades asignadas.
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3.2.5. Estrategia Empresarial

“Las estrategias empresariales son los propositos que se cumple en un tiempo
determinado definido de tal forma que pueda ser medido bajo parametros cuantitativos

que se pueda controlar”. (Orozco, 2002)

Las estrategias enuncian resultados finales, resultados que espera lograr para hacer real
la mision y vision de la Empresa, por lo tanto la lavadora y lubricadora CARRICAN

WASH S.A. tendré las siguientes estrategias:

3.25.1. Estrategia de Competitividad

“La estrategia competitiva serd un conjunto de acciones ofensivas o defensivas que
permiten mantener la posicion competitiva de la empresa en el sector industrial,
mejorarla segun determinada politica de desarrollo o buscar una nueva posicion dentro o
fuera del sector de la actividad, para obtener un mejor rendimiento del capital invertido.

Las estrategias competitivas son:

e Liderazgo en costes: Se basa en la ventaja de la empresa sobre su competencia
en los costos de sus productos, lo que le permite ofrecer precios mas reducidos

y superar los esfuerzos de los demas participantes del mercado.

e Diferenciacion: Clara orientacion hacia los mercados y a atender las

necesidades y caracteristicas del consumidor potencial, los métodos para
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diferenciar el producto respecto a sus competidores pueden ser diversos, tales

como tecnoldgicos, de imagen de marca, disefio, servicio post venta, etc.

e Concentracion: Buscar un enfoque competitivo reducido o dirigido hacia un
segmento del sector o del mercado. La empresa que consigue una alta
segmentacion o gran especializacion puede estar en condiciones de conseguir
un rendimiento superior a la media sectorial o de su grupo estratégico, tanto por

el enfoque hacia los costes, como hacia la diferenciacion”. (Porter, 2000)

De las estrategias competitivas la que mads se ajusta a los objetivos de la empresa es la
diferenciacion en el uso de productos biodegradables, que no dafian ni contaminan el
medio ambiente, también la empresa usard productos de buena calidad, dard una
atencion personalizada y atenta al cliente, ademas de buscar las mejores alternativas
para satisfacer las necesidades de un segmento especifico de la Administracién Zonal

Quitumbe, que es de clase media, media alta.

3.25.2. Estrategia de Crecimiento

Las estrategias de crecimiento buscan el crecimiento de las ventas o de la participacion
en el mercado para estabilizar o reforzar el beneficio de la empresa en mercados

actuales o nuevos.

Las estrategias de ventaja competitiva son las siguientes:
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“Estrategia de penetracion en el mercado propio: Consiste en el aumento de la
participacion en los mercados en los que opera y con el mismo formato
comercial, pudiendo existir tres caminos para desarrollar esta estrategia”. (Kotler
,2000, p. 83): en primer lugar, que los clientes actuales consuman méas productos
y servicios; en segundo lugar, atraer clientes de los competidores; y en tercer
lugar, atraer a clientes potenciales que no compran en la actualidad en este
formato comercial. Esta estrategia puede desarrollarse a través de un crecimiento
interno (por ejemplo, aumentando el numero de tiendas propias) o a través de un
crecimiento externo (por ejemplo, a través de la compra o fusion de empresas

competidoras).

“Estrategia de internacionalizacion: La empresa de distribucion comercial a
través de esta estrategia se introduce en otros mercados geograficos con el
mismo formato comercial. Esta estrategia presenta mayores niveles de riesgo
cuanto mayor es la diferencia del mercado objetivo con los mercados de origen
en cuando a estilos de vida, lenguaje, entorno cultural, requerimientos legales,

renta per capita, etc.

Estrategia de integracion vertical: Tiene lugar cuando la empresa de distribucion
comercial extiende su negocio hacia actividades mayoristas y de fabricacion,
pudiendo mejorar los precios y los servicios a sus clientes. En funcion de la
direccion de la integracion se puede hablar de integracion hacia atras (el
minorista se integra con el mayorista o el fabricante) o integracion hacia delante

(el mayorista se integra con el minorista).
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e [Estrategia de diversificacion comercial: Es la estrategia de crecimiento mas
arriesgada y mas compleja, ya que conduce a la empresa a terrenos
completamente nuevos para ella tanto en mercados como en productos, por lo
que esta estrategia se justifica si el sector en el que se encuentra la empresa no
presenta ninguna o muy pocas oportunidades de crecimiento o de rentabilidad,
ya sea porque la competencia ocupa una posicion demasiado fuerte, ya sea

porque el mercado de referencia esta en declive”. (Lambin, 1995, p. 347).

Como estrategia de crecimiento que se va a aplicar, sera la penetracion en el mercado
propio, ya que con un vehiculo se procedera a recorrer por las principales calles de la
Administracion Zonal Quitumbe con un alta voz, dando a conocer a los clientes el
servicio que ofrece la empresa; también se dard a las personas que se acercan, unas
pequefias tarjetas que indican que al presentar ese volante antes de dar el servicio se
procederd a realizar un pequefio descuento del 2% segln el tipo de servicio requiera el

cliente.

3.25.3. Estrategia de Competencia

“Una vez decididas las estrategias competitivas y las de crecimiento, sera necesario

determinar qué rol queremos jugar en el mercado.

e [Estrategia de lider: Ocupa la posiciéon dominante y es reconocida como tal por

los competidores.
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Estrategia de Retador: Retador es el que trata siempre de molestar al lider atacando
sus puntos débiles. Sus estrategias son agresivas con el objetivo declarado de ocupar

el lugar del lider.

e [Estrategia de seguidor: El seguidor se conforma con su rol, no ataca al lider y
adopta un comportamiento adaptativo alineando sus decisiones sobre las
decisiones tomadas por la competencia tratando de encontrar un hueco en el

mercado.

o Estrategia del Especialista: Corresponden a aquellas que concentran sus
esfuerzos en reducidos segmentos de mercado, en base a la especializacion.”

(Fleitman, 2000)

De las estrategias de competencia se aplicard Lider en el mercado, ya que al momento
de introducir la lavadora — lubricadora de autos en el mercado, se establecera un precio
de servicio de lavado ligeramente menor al cobrado por la competencia; de esta manera

se podré a captar clientes.

3.25.4. Estrategia Operativa

Como estrategia operativa se realizard un control de calidad a lo largo de todo el
proceso del servicio, para evitar problemas con los clientes y demostrando asi la

atencion personalizada y responsable que se realizara en la empresa CARRICAN
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WASH S.A. , lo que permitird también minimizar los costos de materia prima e

insumos, ya que se evitaran desperdicios.

De esta manera se optimizara los recursos tanto fisicos como intangibles, para mantener

un precio de servicio competitivo y asequible al bolsillo del consumidor.

3.3. Estrategias de Mercadotecnia

“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.”

(Kotler, 2000, pag. 65)

3.3.1. Estrategia de Precio

Para el momento de la instalacién del proyecto en marcha se adoptara el precio que
presenta la competencia directa, con el fin de provocar que el cliente pruebe el nuevo
servicio al mismo precio que le presenta la empresa que acudia anteriormente, y note la

diferencia y elija.

Es decir se adoptara el precio de la competencia, ajustando un porcentaje de ganancia,

como también ajustando los insumos que se utilicen.
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3.3.2. Estrategia de Promocién

Para el dia de la inauguracién se estima realizar contratacion de modelos, que con
banderillas de colores llamardn la atencion del transetunte. Se contratard un disco
movil, puesto que es comprobado que llama mucho la atencion y tiene un alto grado de

aceptacion en los clientes.

Se elaboraran pancartas, se imprimiran hojas volantes que serdn repartidas en el sector.

Se realizara el disefio de una pagina Web lo que permitira realizar publicidad
correspondiente. Estudios sefialan a Internet como el medio de comunicaciéon y venta

con el mayor potencial de crecimiento y efectividad y al mas bajo costo.

3.3.3. Estrategia de Servicio

En este tipo de servicio el cliente espera una atencion personalizada, garantizado con
rapidez y un trabajo bien realizado, a un precio que refleje lo que el servicio es como

tal, como lo percibe el consumidor.

Se lograré aquello con la contratacion del personal adecuado y capacitado en atencion al

cliente.

Se utilizaran y se colocardn debajo del vehiculo, recipientes plasticos para evitar el
derramamiento de aceite al momento del cambio, ya que esto da un mal aspecto a la
lavadora, por lo que el local permanecer muy limpio y se evitard en lo posible que se

manchen las instalaciones.
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3.3.4. Estrategia de Plaza

La lavadora y lubricadora CARRICAN WASH S.A. estard ubicada en el sector de la
Ciudadela del Ejército — Etapa II, ya que por el sector solo se registro a una lavadora-
lubricadora de autos y que por la observacion que se realizd, existen varias personas

que demanda dicho servicio y que tiene que esperar realizando fila para ser atendidos.

3.3.5. Estrategia de Distribucion

Debido a que la empresa esta principalmente orientada a la prestacion de servicios, no
se van a utilizar estrategias de distribucion, ya que no se esta produciendo ninglin bien
para ser distribuido; todos las actividades de lavado, limpieza y lubricado se las
realizara en un tiempo y lugar determinado en presencia del cliente para que dé su punto

de vista si el servicio fue dado con excelencia y calidad o si tiene alguna sugerencia.

3.4. La Organizacion

3.4.1. Estructura Organica

“Consiste en fragmentar el trabajo de una empresa, con la finalidad de formar puestos
de trabajo y agruparlos por afinidad de sus tareas. Esta division de trabajo debe de ser

realizada tomando en cuenta la interrelacion que debe existir en las diferentes areas de

la empresa”. (Astudillo, 2005)
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La estructura organica de la Lavadora - lubricadora CARRICAN WASH S.A. estara
conformada por un departamento que es el operativo, el cudl es el que se encargara de
satisfacer las necesidades de los clientes, mediante el servicio de lavado y lubricado de

los vehiculo utilizando productos de calidad.

3.4.2. Responsabilidades

“La organizacion funcional es aquella en la que se describen los puestos de los
diferentes empleados que trabajaran para la empresa, cudles seran sus obligaciones, sus

tareas a desempefiar y los requisitos para ocupar el cargo”. (Astudillo, 2005)

Las siguientes actividades que desempefiaran las personas para cada cargo son las

siguientes:

Funciones de la Junta de Accionistas

= Representar legalmente a la compaiia

* Planificar, organizar, dirigir y controlar la gestion empresarial.

=  Cumplir y hacer cumplir los acuerdos y resoluciones emitidas.

* Informar mensualmente sobre el estado econémico a los accionistas.
= Nombrar, sancionar y remover a los empleados cuando le competa.

= Formular politicas y planes relacionados con la administracion de los recursos.
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Funciones del Gerente General

Establece las acciones y actividades a seguir en la empresa

Asesora y controla negociaciones de contratos

Vigila y controla que se cumplan los objetivos de la empresa

Establece politicas de pago y cobros.

Aprobar planes, programas y asignar recursos humanos y econdmicos para
dichos planes.

Contrata al recurso humano

Promueve un ambiente de trabajo en equipo, de colaboracion mutua y
responsabilidad.

Informa a la junta de accionistas de la situacion de la empresa.

Negocia y obtiene recursos financieros.

Funciones del Contador

Lleva la contabilidad de la empresa

Mantener un adecuado registro inventariado de los activos y propiedades.
Realiza analisis financiero de la empresa.

Encargado de revisar los pagos a los proveedores y empleados.

Remite a la Gerencia General puntualmente reportes financieros

Monitorear los presupuestos y asegurar adecuadas contabilizaciones,
autorizaciones y procedimientos de control interno.

Manejo eficiente del efectivo.



Funciones del personal operativo

= Realiza el lavado y lubricado del vehiculo.

* Chequeo general de auto.

» Limpieza de su puesto de trabajo.

* Y demas funciones que surjan en el campo operativo de la empresa.

343 Perfiles Profesionales

TABLA N° 63: Perfil profesional — Gerente General

145

Nombre del puesto: Gerente General

No de empleados en el puesto: 1

Supervisado por:

Departamento:

Supervisa a : Todos los empleados

1. Tareas del puesto: Verificar la asistencia de los empleados y que los mismos estén

realizando sus tareas. Motivar al personal, responder inquietudes y atender quejas de los

clientes. Revisar los stocks maximos y minimos de insumos. Revisar facturas de

compra. Tener reuniones periddicas con los empleados de CARRICAN WASH S.A.

Proveer de lo necesario a todos los empleados mediante 6érdenes de pedido. Elaborar

politicas de precios y descuentos.

Realizar estrategias para mantener al maximo la capacidad de ocupacion. Realizar

investigaciones de mercado con respecto del servicio al cliente. Evaluar el desempefio

del personal. Determinar cuando sea necesario capacitarlos.

2. Herramientas de trabajo: Computadora, teléfono, Internet

3. Requisitos:

3.1. Profesional en Ing. Comercial.

3.2. Experiencia minima de 3 afios en puestos similares.

3.3. Conocimientos en computacion.

3.4 Manejo de buenas relaciones interpersonales, buena presencia, mayor de 28 afios.
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TABLA N° 64: Perfil profesional — Administrador

Nombre del puesto: Operario No de empleados en el puesto: 2
Supervisado por: Administrador Departamento: Operativo
Supervisa a :

1. Tareas del puesto: Dar la bienvenida, tomar el vehiculo y trasladarlo a la fosa o al
elevador, realizar el cambio de aceite, lavado de la carroceria, aspirado y
abrillantamiento, chequeo de bujias, chequeo y lavado de motor. Anotar en una hoja de
pedido los requerimientos del cliente, retirar los insumos de la bodega y entregar la
hoja de pedido en caja para la elaboracion de factura para el cliente.

Retirar el vehiculo de la fosa o el elevador y entregarle al cliente

2. Herramientas de trabajo: Caja de Herramientas, la maquinaria y equipo, overol, botas

de caucho.

3. Requisitos:
3.1 Estudios en mecanica no indispensable.
3.2 Experiencia 1 afio en trabajos similares.

3.3 Buena presencia, mayor de 18 afios.

3.4.4. Organigrama estructural y Andlisis de la Lavadora y Lubricadora

CARRICAN WASH S.A.

“Las estructuras organizacionales son féciles de entender, en algunos aspectos son
analogas a las construcciones de edificios, se les compara en el sentido de que estos
tienen puertas, las organizaciones departamentos de admision, los pasillos y corredores
de los edificios gobiernan nuestros movimientos y acciones, las organizaciones tienen
reglas y procedimientos, y en varios otros aspectos se les puede comparar”. (Astudillo,

2005)
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Para definir la estructura organizacional es necesario tomar en cuenta puntos como: Las
tareas o puestos dentro de las organizaciones, rangos y jerarquias y reglas y

reglamentos.

CARRICAN WASH S.A. en su estructura organizacional constara de tres niveles, los

cuales se expondran en orden jerarquico:

GRAFICO N° 31: Organigrama Estructural

Lavadoray Lubricadora CARRICAN WASH S.A.
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CAPITULO IV

ESTUDIO FINANCIERO

4.1 Presupuesto

“Los presupuestos cumplen una funcion especifica, cubren las acciones administrativas
contempladas en la planificacion y los procesos descritos, en las etapas de ingenieria”.

(Costales, 2002, pag. 183)

Los presupuestos son la estimacion de los ingresos y gastos que, para un periodo
determinado de tiempo, deben realizar las unidades econdmicas para cumplir con su

programa operacional.

4.1.1 Presupuesto de Inversion

“Es un supuesto aproximado de cuanto se invertird para poner en marcha el negocio, y
los recursos con los cuales se financiaran dichas inversiones”. (Salguero, 2001, pag.

160)

En este elemento es donde se presenta la inversion necesaria para la puesta en marcha
del presente proyecto identificando su clasificacion de acuerdo a su naturaleza en

Activos Fijos, Activos Intangibles y Capital de Trabajo.



TABLA N° 65: Cuadro de Inversiones

ACTIVOS FIJOS

Magquinaria y Equipo 3.627

Construccion Local 18.000

Equipo de Computacion 600

Equipo de Oficina 537

Muebles y Enseres 682

Total Activos Fijos 23.446 71%
ACTIVOS DIFERIDOS

Gasto de Constitucion 3.000

Elaboracion del Proyecto 1.200

Total Activos Diferidos 4.200 13%
CAPITAL DE TRABAJO

CAPITAL DE TRABAJO 5.305

Total Capital de Trabajo 5.305 16%
TOTAL INVERSION INICIAL 32.951 100%

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

41.1.1 Activos Fijos

la operacion normal del proyecto”. (Sapag, 2000, pag. 234)
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“Las inversiones en activos fijos son todas aquellas que se realizan en los bienes

tangibles que se utilizaran en el proceso de entrega del servicio o que sirvan de apoyo a



TABLA N° 66: Presupuesto Activos Fijos
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Terrenos

Construccion 75 m? $ 18.000,00| $ 18.000,00
Maquinas Cantidad | Capacidad | Costo Unitario | Costo Total
Aspiradora Lavorwash Domus 2 30 libras $ 79,00 $ 158,00
Hidrolavadora 2 690 Ltr/ hora $ 179,00 $ 358,00
Compresor de Aire Schulz 1 5 HP $ 749,00 $ 749,00
Pulidora 2 Unidad $ 99,00 $ 198,00
Filtro de agua 2 Unidad $ 50,00 $ 100,00
Bomba de agua 2-4 Mangueras 1 Fuerza SHP $ 1.826,00 $ 1.826,00
Pistola limpiadora de motores 1 Unidad $ 25,00 $ 25,00
Herramientas Cantidad | Capacidad | Costo Unitario | Costo Total
Gata Hidraulica 2 5 Toneladas $ 19,00 $ 38,00
Cono de Parqueo Precaucion 4 Unidad $ 15,00 $ 60,00
Manguera 2 Unidad $9,00 $ 18,00
Extintor 5 libras 1 Unidad $11,43 $11,43
Herramientas Caja 172 piezas 2 Juego de herr. $ 43,00 $ 86,00
Muebles de oficina Cantidad Capacidad | Costo Unitario | Costo Total
Escritorio 1 Unidad 100,00 100,00
Silla Giratoria 1 Unidad 45,00 45,00
Sillas generales 4 Unidad 4,89 20,00
Mesa para 4 personas 1 Unidad 22,00 22,00
Juego de sala pequefio 1 Unidad 250,00 250,00
Mesa de Centro de cristal 1 Unidad 25,00 25,00
Estanterias de metal 10 Unidad 15,00 150,00
Archivador 1 Unidad 70,00 70,00
Equipo de Oficina Cantidad | Capacidad | Costo Unitario | Costo Total
Televisor 1 Unidad 200,00 200,00
Mini componente 1 Unidad 100,00 100,00
Teléfono Fax 1 Unidad 105,00 105,00
Roétulo Entrada Local 1 Unidad 50,00 50,00
Focos Fluorescentes 20W 8 Unidad 1,50 12,00
Reflectores 2 Unidad 35,00 70,00
Equipos de Computacién | Cantidad | Capacidad | Costo Unitario | Costo Total
Computador 1 Unidad 600,00 600,00

TOTAL $ 23.446

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando




TABLA N° 67: Depreciacion Activos Fijos

Terreno y Construcciones
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Construccion 75 m2 20 18000 900 900 900 900 900
Maquinaria
Aspiradora Lavorwash Domus 10 158 16 16 16 16 16
Hidrolavadora 10 358 36 36 36 36 36
Compresor de Aire Schulz 10 749 75 75 75 75 75
Pulidora 10 198 20 20 20 20 20
Filtro de agua 10 100 10 10 10 10 10
Bomba de agua 2-4 Mangueras 10 1826 183 183 183 183 183
Pistola limpiadora de motores 1 25 25 25 25 25 25
Herramientas
Gata Hidraulica 10 38 4 4 4 4 4
Cono de Parqueo Precaucion 1 60 60 60 60 60 60
Manguera 1 18 18 18 18 18 18
Extintor 5 libras 1 11 11 11 11 11 11
Herramientas Caja 172 piezas 3 86 29 29 29 29 29
Muebles de oficina
Escritorio 10 100 10 10 10 10 10
Silla Giratoria 10 45 5 5 5 5 5
Sillas generales 10 19,56 2 ) 2 2 )
Mesa para 4 personas 10 22 2 2 2 2 2
Juego de sala pequefio 10 250 25 25 25 25 25
Mesa de Centro de cristal 10 25 3 3 3 3 3
Estanterias de metal 10 150 15 15 15 15 15
Archivador 10 70 7 7 7 7 7
Equipo de oficina
Televisor 5 200 40 40 40 40 40
Mini componente 5 100 20 20 20 20 20
Teléfono Fax 5 105 21 21 21 21 21
Roétulo Entrada local 3 50 17 17 17 17 17
Focos Fluorescentes 1 12 12 12 12 12 12
Reflectores 1 70 70 70 70 70 70
Equipo de computacion
Computador 3 600 200 200 200 200 200
TOTAL DEPRECIACIONES 1.834| 1.834 1.834 1.834| 1.834

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando




TABLA N° 68: Mantenimiento Activos Fijos

Terrenos y Construcciones
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Construccion 75 m2 2% $ 18.000 360 [360 360 360 360
Magquinaria
Aspiradora Lavorwash Domus 2% $ 158 3 3 3 3 3
Hidrolavadora 2% $ 358 7 7 7 7 7
Compresor de Aire Schulz 2% $ 749 15 15 15 15 15
Pulidora 2% $ 198 4 4 4 4 4
Filtro de agua 2% $ 100 2 2 2 2 2
Bomba de agua 2-4 Mangueras 2% $ 1.826 37 37 37 37 37
Pistola limpiadora de motores 2% $ 25 1 1 1 1 1
Herramientas
Gata Hidraulica 1% $38 0,38 0,38 0,38 0,38 0,38
Cono de Parqueo Precaucion 1% $ 60 0,60 0,60 0,60 0,60 0,60
Manguera 1% $18 0,18 0,18 0,18 0,18 0,18
Extintor 5 libras 1% $11 0,11 0,11 0,11 0,11 0,11
Herramientas Caja 172 piezas 1% $ 86 0,86 0,86 0,86 0,86 0,86
Muebles de Oficina
Escritorio 1% $ 100 1 1 1 1 1
Silla Giratoria 1% $45 0,45 0,45 0,45 0,45 0,45
Sillas generales 1% $ 20 0,20 0,20 0,20 0,20 0,20
Mesa para 4 personas 1% $22 0,22 0,22 0,22 0,22 0,22
Juego de sala pequefio 1% $250 3 3 3 3 3
Mesa de Centro de cristal 1% $25 0,25 0,25 0,25 0,25 0,25
Estanterias de metal 1% $ 150 2 2 2 2 2
Archivador 1% $70 1 1 1 1 1
Equipo de Oficina
Televisor 1% $200 2 2 2 2 2
Mini componente 1% $ 100 1 1 1 1 1
Teléfono Fax 1% $ 105 1 1 1 1 1
Rotulo Entrada local 1% $ 50 0,50 0,50 0,50 0,50 0,50
Focos Fluorescentes 1% $12 0,12 0,12 0,12 0,12 0,12
Reflectores 1% $70 0,70 0,70 0,70 0,70 0,70
Equipo de Computacion

Computador 1% $ 600 6 6 6 6 6
TOTAL MANTENIMIENTO 449 449 449 449 449

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando
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4.1.1.2 Activos Intangibles

“Las inversiones en activos intangibles son todas aquellas que se realizan sobre activos
constituidos por los servicios o derechos adquiridos necesarios para la puesta en marcha
del proyecto. Los principales items que configuran esta inversiéon son los gastos de
organizacion, las patentes y licencias, los gastos de puesta en marcha, la capacitacion,
las bases de datos y los sistemas de informacion de pre operativos”. (Sapag, 2000, pag.

201)

TABLA N° 69: Presupuesto Activos Diferidos

Gastos de Constitucion 3000
Elaboracion del Proyecto 1200
TOTAL $ 4200

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

Los activos diferidos se amortizan ya que estos gastos son susceptibles de recuperacion

una vez que el proyecto se ejecute. La amortizacion de estos activos es de 5 afios.

TABLA N° 70: Amortizacion de Activos Diferidos

Gastos de Constitucion 20% 3.000 600 600 600 600 600
Elaboracion del Proyecto 20% 1.200 240 240 240 240 240
TOTAL 840 840 840 840 840

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando
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4.1.1.3 Capital de Trabajo

“La inversion en capital de trabajo constituye el conjunto de recursos necesarios, en la
forma de activos corrientes, para la operaciéon normal del proyecto durante un ciclo
productivo (Se denomina ciclo productivo al proceso que se inicia con el primer
desembolso para cancelar los insumos de la operacion y termina cuando se venden los
insumos, transformados en productos terminados, y se percibe el producto de la venta y
queda disponible para cancelar nuevos insumos), para una capacidad y tamafo

determinados”. (Sapag, 2000, pag. 245)

El Capital de trabajo del proyecto se lo calculard por medio del método del Ciclo de

Caja.

Ciclo de Caja

“Es uno de los mecanismos que se utilizan para controlar el efectivo, establece la
relacion que existe entre los pagos y los cobros; o sea, expresa la cantidad de tiempo
que transcurre a partir del momento que la empresa compra la materia prima hasta que
se efectiia el cobro por concepto de la venta del producto terminado o el servicio

prestado.

Al analizar el ciclo de caja es conveniente tener en cuenta dos factores fundamentales:

1 - Ciclo operativo.

2 - Ciclo de pago.
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1 — El ciclo operativo no es mas que una medida de tiempo que transcurre entre la
compra de materias primas para producir los articulos y el cobro del efectivo como

pago de la venta realizada.

2 - El ciclo de pago tiene en cuenta las salidas de efectivo que se generan en las
empresas por conceptos de pago de compra de materias prima, mano de obra y

otros”. (Wikilearning.com, 2006)

De esta manera se obtiene la formula del ciclo de caja:

Ciclo de caja = Ciclo operativo — Ciclo de pago

Rotacion del Efectivo

“Se refiere al nimero de veces por afo en que la caja de la empresa circula
realmente”.

360

Rotacion del Efectivo=————
Ciclo de Caja

Rotacion del Efectivo = % =

Rotacion Efectivo: 8 Veces rota el efectivo en el afio.

El total de desembolsos se toman en cuenta las siguientes cuentas con su desembolso

anual:




TABLA N° 71: Capital de Trabajo

Sueldos $20.647
Insumos $17.741
Servicios Basicos $2.819
Utiles de oficina $ 240
Material de Limpieza $ 942
Publicidad $48
TOTAL 42.436

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

Aplicando la formula del método de Ciclo de caja ddndonos como resultado:

Total Desembolsos Anuales

Capital de Trabajo = - -
Rotacién Efectivo

42.436

Capital de Trabajo =

Capital de Trabajo = 5.305

156
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4.1.2 Cronograma de Inversiones

El Cronograma de inversiones la empresa es en donde se establecerd el control de la
secuencia y desarrollo del programa de inversiones en los que se fijan las diversas
actividades por medio de descripciones de tiempo para cumplir de manera coordinada

las distintas acciones pro a la ejecucion del proyecto.

TABLA N° 72: Cronograma de Inversiones

Gastos de Constitucion $3.000

Elaboracion del Proyecto $1.200

Aspiradora Lavorwash Domus $ 158

Hidrolavadora $358

Compresor de Aire Schulz $ 749

Pulidora $198

Filtro de agua $ 100

Bomba de agua 2-3 Mangueras $1.826

Pistola limpiadora de motores $25 25 25| 25| 25| 25
Gata Hidraulica $38

Cono de Parqueo Precaucion $60[ 60 60 60| 60| 60
Manguera $18| 18| 18| 18] 18| 18
Extintor 5 libras $11 11 11 11 11 11
Herramientas Caja 172 piezas $ 86 86

Escritorio $ 100

Silla Giratoria $ 45

Sillas generales $20

Mesa para 4 personas $22

Juego de sala pequeiio $250

Mesa de Centro de cristal $25

Estanterias de metal $ 150

Archivador $ 70

Televisor $200 200
Mini componente $ 100 100
Teléfono Fax $105 105
Computador $ 600 600

Roétulo Entrada Local $50 50

Focos Fluorescentes 20W $12 12 12 12 12 12
Reflectores $70] 70| 70| 70| 70| 70
TOTALES $9646| 196(196 [ 932| 196| 601

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando



158
4.1.3 Presupuesto de Operacion

El presupuesto de operacion permite hacer un analisis y planificacion de las ventas, asi
como de los gastos operacionales. De esta manera, se presenta un plan integral de ventas
y gastos, que servird para proyectar los resultados obtenidos al final del periodo

productivo.

4131 Presupuestos de ingreso

“Los ingresos operacionales de la empresa se sustentan en la venta de su servicio. Para
ello, fue necesario definir el volumen de ventas de los servicios que se ofertara”. (Diaz,

1995, pag. 199)

Para determinar los ingresos de este proyecto, se procedio a obtener el 2,6% de cada afio

correspondiente a la demanda insatisfecha, como se muestra en el siguiente cuadro:

TABLA N° 73: Captacion Demanda Insatisfecha

2011 210.543 5.472 Vehiculos
2012 224.343 5.831 Vehiculos
2013 239.042 6.213 Vehiculos
2014 254.692 6.619 Vehiculos
2015 271.358 7.053 Vehiculos

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

Con los resultados obtenidos, se procede a determinar la produccion anual, mensual,
semanal para llegar a la produccion diaria de la empresa, ademas de conocer el
incremento de ofrecimiento del servicio de lavado en los préximos afios, como se

muestra en el siguiente cuadro:
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TABLA N° 74: VVolumen de Prestacién del Servicio

Anual 5.472 [ 5.8316.2136.619 ] 7.053
Mensual 456 | 486 | 518 | 552 | 588
Semanal 114 121 129 138 147

Diario 19 20 22 23 24

INCREMENTO 1 2 1 1

Fuente: Demanda Insatisfecha
Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

Con el volumen de prestacion del servicio para cada afio, se procedidé a multiplicar los

valores diarios por los precios para cada servicio, como se indica a continuacion:

TABLA N° 75: Ingresos 2011 — Servicio de Lavado

PEQUENO |LAVADA EXPRES 5 1440 5 7200
LAVADA COMPLETA 7 2016 10 20160

MEDIANO |LAVADA EXPRES 3 864 7 6048
LAVADA COMPLETA 4 1152 12 13824

TOTAL 19 5.472 $47.232

Fuente: Produccion Afio 2011
Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

TABLA N° 76: Ingresos 2012 — Servicio de Lavado

PEQUENO [LAVADA EXPRES 5 1440 5 7200
LAVADA COMPLETA 8 2375 10 23747

MEDIANO |LAVADA EXPRES 3 864 7 6048
LAVADA COMPLETA 4 1152 12 13824

TOTAL 20 5831 50.819

Fuente: Produccion Afio 2012
Elaborado por: Francisco Carrillo Cando



TABLA N° 77: Ingresos 2013 — Servicio de Lavado
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PEQUENO [LAVADA EXPRES 5 1440 5 7200
LAVADA COMPLETA 10 2757 10 27567

MEDIANO [LAVADA EXPRES 864 7 6048
LAVADA COMPLETA 4 1152 12 13824

TOTAL 22 6213 54.639

Fuente: Producciéon Ano 2013

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

TABLA N° 78: Ingresos 2014 — Servicio de Lavado

PEQUENO [LAVADA EXPRES 5 1440 5 7200
LAVADA COMPLETA 11 3163 10 31634

MEDIANO |LAVADA EXPRES 864 7 6048
LAVADA COMPLETA 4 1152 12 13824

TOTAL 23 6619 58.706

Fuente: Produccion Afio 2014

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

TABLA N° 79: Ingresos 2015 — Servicio de Lavado

PEQUENO [LAVADA EXPRES 5 1440 5 7200
LAVADA COMPLETA 12 3597 10 35966

MEDIANO |LAVADA EXPRES 3 864 7 6048
LAVADA COMPLETA 4 1152 12 13824

TOTAL 24 7053 63.038

Los ingresos anuales por tipo de servicio se presenta en el siguiente cuadro:

Fuente: Produccién Ano 2015

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando



TABLA N° 80: Presupuesto de Ingresos Lavado
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PEQUENO |LAVADA EXPRES 7.200 7.200 7.200 7.200 7.200
LAVADA COMPLETA 20.160 23.747 27.567 31.634 35.966
MEDIANO |LAVADA EXPRES 6.048 6.048 6.048 6.048 6.048
LAVADA COMPLETA 13.824 13.824 13.824 13.824 13.824
TOTAL $47.232| $50.819| $54.639| $58.706| $63.038

Fuente: Ingresos Afio 2011, 2012, 2013, 2014, 2015.
Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

Adicionalmente, la nueva empresa tendrd ingresos por la venta de productos para

lubricacién, mantenimiento y limpieza; los cuales se detallan en el siguiente cuadro:

TABLA N° 81: Insumos Servicio de Lubricacion, mantenimiento y limpieza.

ACEITES

] e

ACEITES 5000 KM
Shell

3 Galones 15,95 47,85 5742
Mobil 3 Galones 17,05 51,15 613,8
Castrol 3 Galones 16,5 49,5 594
Amalie 3 Galones 18,7 56,1 673,2
Havoline 3 Galones 17,6 52,8 633,6
Golden Bear 3 Galones 13,75 41,25 495
Valvoline 3 Galones 14,85 4455 534.,6
ACEITES 7000 KM
Amalie 3 Galones 22,88 68,64 823,68
Pennzoil 3 Galones 26,4 79,2 950,4
ACEITES 10000 KM
Amalie 3 Galones 33 99 1188
Pennzoil 3 Galones 36,3 108,9 1306,8
FILTROS
Frank 6 Filtros 2,75 16,5 198
Lubest 6 Filtros 2,53 15,18 182,16
Pentious 6 Filtros 2,42 14,52 174,24
Lys 6 Filtros 2,70 16,17 194,04
Milleard 6 Filtros 2,64 15,84 190,08
CERA PARA BRILLO
Simoniz 3 750 cm® 4,4 13,2 158,4
3M 3 750 cm’ 5,5 16,5 198
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QUIMICO PAPA PULIDO

3M 3 1 Litro 11 33 396

FILTROS DE AIRE VEHICULOS PEQUENOS

Pentious 6 Filtros 6,05 36,3 435,6

Milleard 6 Filtros 6,6 39,6 4752

Mann Filter 6 Filtros 8,8 52,8 633,6

FILTROS DE AIRE VEHICULOS MEDIANOS

Pentious 6 Filtros 6,05 36,3 435,6

Milleard 6 Filtros 6,6 39,6 4752

Mann Filter 6 Filtros 8,8 52,8 633.,6

FILTROS GASOLINA VEHICULOS PEQUENOS

Pentious 6 Filtros 6,05 36,3 435,6

Milleard 6 Filtros 6,6 39,6 4752

Mann Filter 6 Filtros 9,9 59,4 712,8

FILTROS GASOLINA VEHICULOS MEDIANOS

Pentious 6 Filtros 6,05 36,3 435,6

Milleard 6 Filtros 6,6 39,6 475,2

Mann Filter 6 Filtros 9,9 59,4 712,8

BUJIAS

NGK 12 Unidad 2,2 26,4 316,8

Bosh 12 Unidad 2,2 26.4 316.8

ACEITE DIRECCION HIDRAULICA

Golden Bear 2 1 Litro 2,75 5,5 66

Pennzoil 2 2 Litros 5,5 11 132

JABON PLUMAS

Sonax 20 Unidad 1,1 22 264

Milleard Unidad 6,6 19,8 237,6

Mann Filter Unidad 9,9 29,7 356,4

LIQUIDO DE FRENOS

Wargner 355 cm’ 2,75 8,25 99

AT 355 cm’ 2,75 8,25 99

REFRIGERANTES

Prestone Rojo Galones 9.9 29.7 356,4

Prestone Verde Galones 9,9 29.7 356,4
TOTAL $ 410 $1.585 $19.015

Fuente: Proforma

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

Los ingresos anuales por la venta de productos de lubricaciéon, mantenimiento y

limpieza son los siguientes:
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TABLA N° 82: Presupuestos de Ingreso por venta de productos de Lubricacion,

Mantenimiento y Limpieza

Varios $19.015 $ 24.666 $29.526 $ 34.385 $39.245

Fuente: Ingresos Servicio Lubricado Afios 2011, 2012, 2013, 2014, 2015.
Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

4.1.3.2. Presupuesto de egreso

“El presupuesto de Egresos estd conformado por los gastos operacionales y los no
operacionales; los primeros son los costos variables totales y los costos fijos; y los no
operacionales, se refieren a los gastos administrativos y de ventas. Como otros egresos

han sido consideradas las depreciaciones y amortizaciones”. (Idrobo, 1999, pag. 159)

TABLA N° 83: Presupuestos de Egresos

INSUMOS 17741 20207 | 24663| 271984 | 29777

Lavado Variable 6.629 7.145 7.701 8.286 8.915
Lubricado Variable 8.808 | 11.262| 12.996| 14.730| 16.464
GASTOS ADMINISTRATIVOS 27.769| 27.927| 28.086| 28.259| 28.429
Sueldos y Beneficios Fijo 20.647| 20.647| 20.647| 20.647| 20.647
Consumo Telefénico Fijo 324 324 324 324 324
Consumo del Servicio de Internet Fijo 216 216 216 216 216
Utiles de Oficina Fijo 240 240 240 240 240
Amortizacion Activo Diferido Fijo 840 840 840 840 840
Agua Potable Variable 686 729 781 836 883
Depreciaciones Fijo 1834 1834 1834 1834 1834
Mantenimiento Fijo 449 449 449 449 449
Energia Eléctrica Variable 1593 1708 1814 1933 2056
Articulos de Limpieza Fijo 942 942 942 942 942
GASTOS DE VENTAS 48 48 48 48 48

Gastos de publicidad Fijo 48 48 48 48 48
GASTOS FINANCIEROS 2.583 2.067 1.550 1.033 517

Intereses pagados (11,2% BNF) Fijo 2.583 2.067 1.550 1.033 517
SERVICIO DE LA DEUDA (Cuota Capital) Fijo 4613 4613 4613 4613 4613
NUEVAS INVERSIONES Fijo 196 196 932 196 601
TOTAL EGRESOS 50.647 | 53.259 | 55.926 | 57.166 | 59.587

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando
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4.1.3.3 Estado de Origen y Aplicacion de Recursos

“El Flujo de Fuentes y Usos, denominado también de origen y aplicacion de fondos o de
corriente de Liquidez, muestra como el Proyecto ha adquirido sus recursos y en que los
ha utilizado. En otras palabras, muestra como ha financiado los recursos y en que los ha

convertido.

Este instrumento financiero identifica el origen de los recursos y su forma de aplicacion,
esta compuesto por dos elementos: el primero constituido por la corriente de fondos que
genera el Proyecto y el segundo representado por los usos que identifican a las
Inversiones realizadas en activos fijos, diferidos, capital de trabajo del servicio.

(Canada, 1978, pag. 223)

El proposito del andlisis del Flujo de Fuentes y Usos con Financiamiento es ver si los
inversionistas que tienen que pedir prestado para Financiar parte de la Inversion,
recibirdn suficiente ingreso en efectivo para cubrir el servicio de la deuda (amortizacion

mas intereses) y ademas obtener algun beneficio para ellos mismos.
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TABLA N° 84: Estado de Origen y Aplicacion de Recursos

ACTIVOS FIJOS

Magquinaria y Equipo 3.627 3.627
Construccion Local 18.000 18.000
Equipo de Computacion 600 600

Equipo de Oficina 537 537

Muebles y Enseres 682 682

Total Activos Fijos 23.446

ACTIVOS DIFERIDOS

Gasto de Constitucion 3.000 3.000

Elaboracion del Proyecto 1.200 1.200

Total Activos Diferidos 4.200

CAPITAL DE TRABAJO

Total Capital de Trabajo 5.305 3.866 1438
TOTAL INVER. INICIAL 32.951 9.885 23.065

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

4134 Estructura de Financiamiento

La estructura del financiamiento inicial del presente proyecto se divide de la siguiente

mancra:

TABLA N° 85: Estructura de Financiamiento

TOTAL INVERSIONES 100% 32.951
Financiamiento 70% 23.065
Recursos Propios 30% 9.885

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

El 70% sera financiado a 5 afos con el 11,2% de interés, mientras que el 30% sera de

recursos propios.
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TABLA N° 86: Tabla de Amortizacion

ANOS

0 23065

1 4613 2583 7196 18452

2 4613 2067 6680 13839

3 4613 1550 6163 9226

4 4613 1033 5646 4613

5 4613 517 5130 0
TOTAL 23065 7750 30815

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

4.1.4 Punto de equilibrio

“El punto de equilibrio es el nivel de produccion en que los beneficios por ventas son

exactamente iguales a la suma de los costos fijos y los variables”. (Baca, 2001, pag.

193)

En el presente proyecto se va a emplear la mezcla de ventas, ya que la empresa ofrece
diversos servicios, por lo que el andlisis del punto de equilibrio resulta mas complejo,
por cuanto diferentes precios de venta y diversos costos variables da como resultados

diferentes MC unitarios y razones diferentes de MC.

Para el calculo del punto de equilibrio en unidades la férmula empleada es la siguiente:

CF
MCu PromedioPonderado

PE(Q)=
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En donde:

P.E.(Q)= Punto de Equilibrio en Unidades

CF= Costo Fijo

MCuPP=  Margen de Contribucion Unitario Promedio Ponderado

Por consiguiente, los puntos de equilibrio fluctuaran con la venta proporcional de los
productos. Para realizar este método se utiliza porcentajes de participacion por lineas de

productos.

El Margen de Contribucion Unitario Promedio Ponderado es la diferencia entre el
Precio de Venta Unitario ponderado y el Costo Variable Unitario Ponderado. (Lara,

2005, pag. 183)

El célculo del Punto de equilibrio en unidades para el afio 2011 se presenta a

continuacion:

TABLA N° 87: Célculo Punto de Equilibrio para el Afio 2011

Precio de Venta 5,00 10,00 7,00 12,00
Costo Variable Unitario 1,47 2,69 2,47 3,85
Margen de Contribucion 3,53 7,31 4,53 8,15
Costos Fijos 30.061 30.061 30.061 30.061
Mezcla de Ventas 0,26 0,37 0,16 0,21

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

Para calcular el valor de mezcla de ventas se procedi6 a realizar la ponderacion en base
a la prestacion de cada servicio, como se indica en el siguiente cuadro:

TABLA NF° 88: Prestacion del Servicio

Vehiculo Pequefio - Lavada Exprés 1.307| 26%
Vehiculo Pequefio - Lavada Completa 1.830] 37%
Vehiculo Mediano - Lavada Exprés 784 16%
Vehiculo Mediano - Lavada Completa 1.046| 21%

TOTAL 4.968 | 100%

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando
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Al tener estos resultados, se procedié a obtener el resultado del MCu Promedio
ponderado y para luego proceder aplicar estos valores en la féormula del punto de
equilibrio en unidades como se indica a continuacion:

Mcu Promedio Ponderado = 6,05

30.061

PE(Q) = = 4.968

Utilizando esta misma metodologia se calcul6 el Punto de Equilibrio en unidades para

los siguientes afios:

TABLA N° 89: Punto de Equilibrio en Unidades

Vehiculo Pequefio - Lavada Exprés 1.307( 1.196] 1.095 1.002 918
Vehiculo Pequefio - Lavada Completa 1.830( 1.972] 2.096| 2202 2.293
Vehiculo Mediano - Lavada Exprés 784 718 657 601 551
Vehiculo Mediano - Lavada Completa 1.046 957 876 802 734
PUNTO DE EQUILIBRIO (Q) 4.968 4.843 4.723 4.608 4.496

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

Para el célculo del Punto de Equilibrio en doélares se multiplicd las unidades por el

precio de cada servicio:

TABLA N° 90: Punto de Equilibrio en Délares

Vehiculo Pequefio - Lavada Exprés 6.537 5.980 5.473 5.012 4.590
Vehiculo Pequefio - Lavada Completa 18.303| 19.723| 20.956| 22.020| 22.930
Vehiculo Mediano - Lavada Exprés 5.491 5.023| 4.598| 4.210] 3.856
Vehiculo Mediano - Lavada Completa | 12.551| 11.482} 10.509( 9.623| 8.813
PUNTO DE EQUILIBRIO ($) $42.882|$42.208|$ 41.537 [ $ 40.864 | $40.189

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando
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GRAFICO N° 32: Punto de Equilibrio
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Los resultados obtenidos muestran que la empresa debera ofrecer 4.968 servicios de

lavado, que representan $ 42.882.

Al ofrecer mas de 4.968 servicios de lavado se obtiene utilidad y al ofrecer menos se

obtendria pérdida.
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4.2  Estados Financieros proyectados

Los Estados Financieros, generados en la marcha de una empresa, deben contener en
forma clara y comprensible la informacion relevante de la empresa, ya que junto con la
administracion son muchos los individuos e instituciones que se interesan en la

informacion contable de ella. (Meneses, 2004, pag. 131)

Los Estados Financieros se requieren, principalmente, para realizar evaluaciones y
tomar decisiones de cardcter econdmico. De ahi que la informacion consignada en los

Estados Financieros debe ser confiable.

4.2.1 Del Proyecto

4.2.1.1 Estado de Resultados (Pérdidas y Ganancias)

“El estado de pérdidas y ganancias presenta el resultado de las operaciones provenientes
del uso de los recursos en un periodo determinado (un afo). Para que una empresa
pueda continuar en operacion debe ser capaz de generar resultados positivos” (Meneses,

2004, pag. 134)

En esencia el Estado de Resultados permite conocer los ingresos y egresos que se ha
tenido en un determinado periodo lo que permitira determinar la utilidad neta del
negocio, mediante esto se podrd determinar si la inversion realizada es beneficiosa o no

para el inversionista.
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TABLA N° 91: Estado de Pérdidas y Ganancias con Financiamiento

INGRESOS OPERACIONALES 66.247 75.485 84.165 93.092 102.283
Ventas Lavado 47.232 50.819 54.639 58.706 63.038
Ventas Lubricado 19.015 24.666 29.526 34.385 39.245
TOTAL INGRESOS 66.247 75.485 84.165 93.092 102.283
(-) COSTOS DE VENTAS 26.804 29.900 32.317 34.775 37.274
Insumos Lavado 6.629 7.145 7.701 8.286 8.915
Insumos Lubricado 8.808 11.262 12.996 14.730 16.464
Mano de Obra 8.988 8.988 8.988 8.988 8.988
Depreciaciones 486 486 486 486 486
Mantenimiento 70 70 70 70 70
Agua Potable 549 583 625 669 706
Energia Eléctrica 1.274 1.367 1.451 1.546 1.644
TOTAL COSTO DE VENTAS 26.804 29.900 32.317 34.775 37.274
= UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 39.443 45.584 51.848 58.316 65.009
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS 16.402 16.434 16.466 16.500 16.534
Sueldos y Beneficios 11.659 11.659 11.659 11.659 11.659
Consumo Telefonico 324 324 324 324 324
Consumo del Serv. de Internet 216 216 216 216 216
Utiles de Oficina 240 240 240 240 240
Amortizacion Activo Diferido 840 840 840 840 840
Agua Potable 137 146 156 167 177
Depreciaciones 1.348 1.348 1.348 1.348 1.348
Mantenimiento 378 378 378 378 378
Energia Eléctrica 319 342 363 387 411
Articulos de Limpieza 942 942 942 942 942
TOTAL GTOS. ADMINISTRATIVOS 16.402 16.434 16.466 16.500 16.534
(-) GASTOS DE VENTAS 48 48 48 48 48
Gastos de publicidad 48 48 48 48 48
TOTAL GASTOS VENTAS 48 48 48 48 48

=UTILIDAD OPERACIONAL 22.992 29.102 35.334 41.768 48.426
(-) GASTOS FINANCIEROS 2.583 2.067 1.550 1.033 517
Intereses pagados 2.583 2.067 1.550 1.033 517
TOTAL GASTOS FINANCIEROS 2.583 2.067 1.550 1.033 517

= UTIL. ANTES PARTICIPACION 20.409 27.036 33.784 40.735 47.910
15% Util Trabajadores 3.061 4.055 5.068 6.110 7.186
= UTIL.ANTES DE IMPTOS 17.348 22.980 28.716 34.624 40.723
25% Impuesto a la Renta 4.337 5.745 7.179 8.656 10.181
= UTILIDAD NETA 13.011 17.235 21.537 25.968 30.542

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando
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TABLA N° 92: Estado de Pérdidas y Ganancias sin Financiamiento

INGRESOS OPERACIONALES 66.247 75.485 84.165 93.092 102.283
Ventas Lavado 47.232 50.819 54.639 58.706 63.038
Ventas Lubricado 19.015 24.666 29.526 34.385 39.245
TOTAL INGRESOS 66.247 75.485 84.165 93.092 102.283
(-) COSTOS DE VENTAS 26.804 29.900 32.317 34.775 37.274
Insumos Lavado 6.629 7.145 7.701 8.286 8.915
Insumos Lubricado 8.808 11.262 12.996 14.730 16.464
Mano de Obra 8.988 8.988 8.988 8.988 8.988
Depreciaciones 486 486 486 486 486
Mantenimiento 70 70 70 70 70
Agua Potable 549 583 625 669 706
Energia Eléctrica 1.274 1.367 1.451 1.546 1.644
TOTAL COSTO DE VENTAS 26.804 29.900 32.317 34.775 37.274
= UTILIDAD BRUTA EN VTAS 39.443 45.584 51.848 58.316 65.009
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS 16.402 16.434 16.466 16.500 16.534
Sueldos y Beneficios 11.659 11.659 11.659 11.659 11.659
Consumo Telefonico 324 324 324 324 324
Consumo del Serv. de Internet 216 216 216 216 216
Utiles de Oficina 240 240 240 240 240
Amortizacion Activo Diferido 840 840 840 840 840
Agua Potable 137 146 156 167 177
Depreciaciones 1.348 1.348 1.348 1.348 1.348
Mantenimiento 378 378 378 378 378
Energia Eléctrica 319 342 363 387 411
Articulos de Limpieza 942 942 942 942 942
TOTAL GTOS ADMINISTRATIVOS 16.402 16.434 16.466 16.500 16.534
(-) GASTOS DE VENTAS 48 48 48 48 48
Gastos de publicidad 48 48 48 48 48
TOTAL GATOS. VENTAS 48 48 48 48 48

=UTILIDAD OPERACIONAL 22.992 29.102 35.334 41.768 48.426

= UTIL. ANTES PARTICIPACION 22.992 29.102 35.334 41.768 48.426
15% Util Trabajadores 3.449 4.365 5.300 6.265 7.264
= UTIL. ANTES DE IMPTOS 19.543 24.737 30.034 35.503 41.162
25% Impuesto a la Renta 4.886 6.184 7.508 8.876 10.291
= UTILIDAD NETA 14.658 18.553 22.525 26.627 30.872

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando
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4212 Flujos netos de Fondos

“Los flujos de fondos miden las entradas y salidas de efectivo de cada afio, a
continuacion se presentan los flujos diferenciales del proyecto”. (Sapag, 2000, pag. 197)

La aplicacion para el proyecto mide la rentabilidad de toda la inversion.

TABLA N° 93: Flujo Neto de Fondos con Financiamiento

A. INGRESOS OPERACIONALES

Ventas Lavado 47.232 50.819 54.639 58.706 | 63.038
Ventas Lubricado 19.015 24.666 29.526 34.385| 39.245
TOTAL 66.247 75.485 84.165 93.092 | 102.283
B. EGRESOS OPERACIONALES

Insumos Lavado 6.629 7.145 7.701 8.286 8.915
Insumos Lubricado 8.808 11.262 12.996 14.730| 16.464
Sueldos y Beneficios 20.647 20.647 20.647 20.647 | 20.647
Consumo Telefonico 324 324 324 324 324
Consumo del Servicio de Internet 216 216 216 216 216
Utiles de Oficina 240 240 240 240 240
Agua Potable 686 729 781 836 883
Mantenimiento 449 449 449 449 449
Energia Eléctrica 1.593 1.708 1.814 1.933 2.056
Articulos de Limpieza 942 942 942 942 942
Gastos de Publicidad 48 48 48 48 48
TOTALES 40.581 43.709 46.157 48.650| 51.183
C. FLUJO OPERACIONAL (A-B) 25.666 31.776 38.008 44.442| 51.100
D. INGRESOS NO OPERACIONALES

Crédito largo plazo 23.065

Recuperacion Capital Trabajo 5.305
TOTALES 23.065 0 0 0 0 5.305
E. EGRESOS NO OPERACIONALES

Pago de intereses 2.583 2.067 1.550 1.033 517
Servicio de la deuda 4.613 4.613 4.613 4.613 4.613
15% de Utilidades 3.061 4.055 5.068 6.110 7.186
25% Impuesto a la Renta 4.337 5.745 7.179 8.656 | 10.181
Inversion en Activo Fijo 23.446

Inversion en Activo Diferido 4.200

Capital de Trabajo 5.305

Nuevas Inversiones 196 196 932 196 601
TOTALES 32.951 14.791 16.677 19.342 20.609 | 23.098
FLUJO DE FONDOS $-9.885| $10.875| $15.099| $18.665| $23.832|%33.306

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando
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TABLA N° 94: Flujo Neto de Fondos sin Financiamiento

A. INGRESOS OPERACIONALES

Ventas Lavado 47.232 50.819 54.639 58.706 | 63.038
Ventas Lubricado 19.015 24.666 29.526 34.385| 39.245
TOTAL 66.247 75.485 84.165 93.092 | 102.283
B. EGRESOS OPERACIONALES

Insumos Lavado 6.629 7.145 7.701 8.286 8.915
Insumos Lubricado 8.808 11.262 12.996 14.730| 16.464
Sueldos y Beneficios 20.647 20.647 20.647 20.647 | 20.647
Consumo Telefénico 324 324 324 324 324
Consumo del Servicio de Internet 216 216 216 216 216
Utiles de Oficina 240 240 240 240 240
Agua Potable 686 729 781 836 883
Mantenimiento 449 449 449 449 449
Energia Eléctrica 1.593 1.708 1.814 1.933 2.056
Articulos de Limpieza 942 942 942 942 942
Gastos de Publicidad 48 48 48 48 48
TOTALES 40.581 43.709 46.157 48.650| 51.183
C. FLUJO OPERACIONAL (A-B) 25.666 31.776 38.008 44.442| 51.100
D. INGRESOS NO OPERACIONALES

Crédito largo plazo 23.065

Recuperacion Capital Trabajo 5.305
TOTALES 23.065 0 0 0 0 5.305
E. EGRESOS NO OPERACIONALES

15% de Utilidades 3.449 4.365 5.300 6.265 7.264
25% Impuesto a la Renta 4.886 6.184 7.508 8.876 | 10.291
Inversion en Activo Fijo 23.446

Inversion en Activo Diferido 4.200

Capital de Trabajo 5.305

Nuevas Inversiones 196 196 932 196 601
TOTALES 32.951 8.531 10746 13.741 15.337| 18.156
FLUJO DE FONDOS $-32.951| $17.135| $21.030| $24.267 | $29.104 | $38.249

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando
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4.3 Evaluacion Financiera

“El concepto de evaluacion esta relacionado con la capacidad de cuantificar, medir y
sefialar el mérito de un proyecto frente a otras posibilidades consideradas viables,
apreciando sus diferencias a través de calculos, que inducen a enfrentar o no el riesgo
propio de invertir en empresas, negocios o actividades econdémicas en general.

(Costales, 2002, pag. 219)

4.3.1 Determinacion de la Tasa de Descuento

“Cuando se hacen célculos de pasar en forma equivalente, dinero del presente al futuro
se utiliza una tasa de interés o de crecimiento del dinero; pero cuando se quiere pasar
cantidades futuras al presente, se usa una tasa de descuento, llamada asi porque
descuenta el valor del dinero en el futuro a su equivalente en el presente, y a los flujos

traidos al tiempo cero se les llama flujos descontados™. (Baca, 2001, pag. 214)

Para calcular el Valor Presente Neto se debe determinar una tasa de descuento, llamada

también costo de capital o TMAR.

TABLA N° 95: Tasa de Descuento con Financiamiento

Recursos Propios 30% 9% 2,70%
Financiamiento 70% 11,2% 7,84%
TMAR GLOBAL 10,54%

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando
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La tasa minima de descuento estimada es de 10,54%, la cual se calcula tomando en
cuenta el 9% de la TMAR de recursos propios, y el 11,2% correspondiente a la tasa
activa bancaria del Banco Nacional de Fomento, que fue la entidad Bancaria escogida

para el financiamiento.

TABLA N° 96: Tasa de Descuento sin Financiamiento

TASA DE DESCUENTO TMAR
Rendimiento Bonos Estado 6,50%
Tasa de Riesgo 2,50%
TMAR 9%

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

La tasa minima de descuento estimada es de 9%, la cual se calcula tomando en cuento

los bonos del Estado que es el 6,50% y el 2,5% de una tasa promedio de riesgo.

4.3.2 Evaluacion Financiera del Proyecto

“Una vez que se llegd6 a determinar la inversion inicial neta y las entradas netas del
efectivo o flujo de fondos, se estd en la posibilidad de evaluar los atractivos de las

diversas alternativas de inversion.

La decision de seleccionar una inversion se la puede realizar mediante la aplicacion de

los diversos métodos de evaluacion, los cuales se los puede agrupar en dos secciones:

- Métodos estaticos o convencionales

- Métodos dinamicos o de descuento.



177

Métodos estaticos o convencionales
Estos métodos adolecen todos de un mismo defecto: no tienen en cuenta el tiempo. Es
decir, no tienen en cuenta en los céalculos, el momento en que se produce la salida o la

entrada de dinero, por lo tanto, se encuentra una diferencia de valor

Métodos dinamicos o de descuento

Son técnicas que toman en cuenta de manera explicita el valor del dinero en el tiempo y
por lo tanto comparan valores homogéneos al someter a los flujos netos de caja a un
proceso de descuento que sittian a todos estos flujos en el mismo punto de origen de la
inversion inicial, permitiendo una correcta evaluacion de los proyectos”. (Lara, 2007,

pags. 100-104)

4.3.2.1 Criterios de Evaluacioén

Los métodos que se aplican para evaluar un proyecto, responde a una necesidad técnica-
analitica para asegurar que las inversiones que van a efectuar, tengan la solidez
necesaria, con la finalidad de que los beneficios esperados sean significativamente

mayores que los costos.

4.3.2.2 Valor Actual Neto (VAN)

“La técnica del Valor Presente Neto es la que se utiliza con mayor frecuencia para
tomar decisiones de invertir, se tiene que comparar valores monetarios en el tiempo, es
decir, se requiere medir cambios entre gastos e ingresos actuales. Un proyecto debe

aceptarse si su VAN es superior a cero. La formulacién matematica de este criterio es:



Donde:

BNt .

VAN =

VAN

FNF1 ~ FNF2

+
A+i) (1+i)

AN Zm

Beneficio Neto del Flujo en el periodo t.

Tasa de Descuento.

Inversion Inicial en el momento cero de la evaluacion”

(Sapag, 2000, pag. 265)
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Segun el resultado obtenido se pueden sacar las conclusiones pertinentes tomando en

cuentas que:

TABLA N° 97: Célculo del Valor Actual Neto (VAN) con financiamiento

Si VAN > 0, el proyecto es viable.

Si VAN = 0, el proyecto no se acepta, resulta mejor escoger otras

alternativas de inversion, ya que esa no genera beneficio alguno.

Si VAN < 0, el proyecto no es viable, ya que las otras alternativas de

inversion arrojan mayor beneficio.

0 0 9.885 -9.885 9.885 -9.885
1 66.247 55.372 10.875 59.930 50.092 9.838
2 75.485 60.385 15.099 61.776 49.419 12.357
3 84.165 65.499 18.665 62.312 48.493 13.819
4 93.092 69.259 23.832 62.349 46.387 15.962
5 107.587 74.281 33.306 65.187 45.007 20.180
TOTALES 311.555 249.283 72.157

VAN 62.271

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando
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ANALISIS: El VAN obtenido es mayor a cero, lo que da como conclusion que el
presente proyecto es aceptable, y generara el beneficio de $ 62.271, luego de recuperar

la inversion.

TABLA N° 98: Calculo del Valor Actual Neto (VAN) sin financiamiento

0 0 32.951 -32.951 32.951 -32.951
1 66.247 49.112 17.135 60.777 45.057 15.720
2 75.485 54.455 21.030 63.534 45.834 17.700
3 84.165 59.898 24.267 64.991 46.252 18.738
4 93.092 63.987 29.104 65.948 45.330 20.618
5 107.587 69.339 38.249 69.924 45.065 24.859
TOTALES 325.174 260.489 97.636

VAN 64.685

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

ANALISIS: El VAN obtenido es mayor a cero, lo que da como conclusién que el

presente proyecto es aceptable, y generara el beneficio deseado de $ 64.685.

4.3.2.3 Tasa interna de Retorno

“La tasa Interna de Retorno (TIR) evalua el proyecto en funcion de una Unica tasa de
rendimiento por periodo con la cual la totalidad de los beneficios actualizados son
exactamente iguales a los desembolsos expresados en moneda actual. (Sapag, 2000,

pag. 234)
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IR

TIR = tm + (tM —tm)( VAR ]

VANtm —VANtM

BN,
=) SR
g‘(l+r)t °

Donde:

I: Tasa Interna de Retorno
BN: Beneficio Neto

I,: Inversion Inicial

Mediante la Tasa Interna de Retorno TIR, se evalta el proyecto en funcidon de una tnica
tasa de rendimiento por periodo con la cual la totalidad de los beneficios actualizados

son exactamente iguales a los egresos de dinero.

Donde:

- Si TIR > TMAR EI proyecto se acepta ya que el proyecto da una rentabilidad
mayor que la rentabilidad minima requerida

- Si TIR = TMAR EI proyecto es indiferente ya que el proyecto no genera ni
ganancias ni perdidas

- Si TIR < TMAR El proyecto no se acepta ya que el proyecto da una

rentabilidad menor que la rentabilidad minima requerida



TABLA N° 99: Tasa Interna de Retorno con Financiamiento
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TI TIR TS
0 9.885 -9.885
1 66.247 55.372 10.875 5.724 4.590 4.439
2 75.485 60.385 15.099 4.183 2.690 2.516
3 84.165 65.499 18.665 2.721 1.403 1.269
4 93.092 69.259 23.832 1.829 756 661
5 107.587 74.281 33.306 1.345 446 377
TOTALES 91.893 15.801 9.885 9.262
26.676 0 - 623

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

De donde reemplazando en la formula de la TIR se obtiene:

TIR=0.90+ (0.145-0.90)

15801

15801 (~623)

TIR=137%

ANALISIS: La TIR que se obtuvo es de 137% reemplazando este indicador en la

formula del VAN dio como resultado cero, lo que se tiene como conclusion que el

proyecto es aceptable, teniendo un alto porcentaje de rentabilidad.

TABLA N° 100: Tasa Interna de Retorno sin Financiamiento

TI TIR TS
0 32.951 -32.951
1 66.247 49.112 17.135 13.181 10.711 9.791
2 75.485 54.455 21.030 12.444 8.218 6.867
3 84.165 59.898 24.267 11.045 5.927 4.528
4 93.092 63.987 29.104 10.190 4.444 3.103
5 107.587 69.339 38.249 10.301 3.651 2.330
TOTALES 96.834 57.161 32.951 26.620
74.296 0 -6.331

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando
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De donde reemplazando en la formula de la TIR se obtiene:

74296
74296 — (-633 1)

TIR=0.30+ (0.75-0.30)

TIR=60%

ANALISIS: La TIR que se obtuvo es de 60% reemplazando este indicador en la
formula del VAN dio como resultado cero, lo que da como conclusion que el proyecto

es aceptable, teniendo un alto porcentaje de rentabilidad.

4.3.2.4 Relacion Beneficio / Costo

“La relacion Beneficio/costo estd dada por la relacion de los Ingresos y los Egresos
calculados. El analisis de la relacion B/C, toma valores mayores, menores o iguales a

1”. (Wikipedia, 2002)

IngresosAdualizados
CBCE = Jres e
EgresosActualizados+ Inversionincial
“El analisis de la relacion B/C, toma valores mayores, menores o iguales a 1, lo que

implica que:

e B/C > 1 implica que los ingresos son mayores que los egresos, entonces el
proyecto es aconsejable.

e B/C =1 implica que los ingresos son iguales que los egresos, entonces el
proyecto es indiferente.

e B/C < 1 implica que los ingresos son menores que los egresos, entonces el

proyecto no es aconsejable”. (Idrobo, 1999, pag. 221)
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Al aplicar la relacion Beneficio/Costo, es importante determinar las cantidades que
constituyen los Flujos Actualizados a una tasa de descuento y qué cantidades

constituyen la Inversion Inicial.

TABLA N° 101: Relaciéon Beneficio Costo con Financiamiento

0 0 9.885 -9.885 9.885 -9.885
1 66.247 55.372 10.875 59.930 50.092 9.838
2 75.485 60.385 15.099 61.776 49.419 12.357
3 84.165 65.499 18.665 62.312 48.493 13.819
4 93.092 69.259 23.832 62.349 46.387 15.962
5 107.587 74.281 33.306 65.187 45.007 20.180
TOTALES 311.555 249.283 62.271

R B/C 1,25

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

Para el célculo se utilizo la siguiente formula:

IngresosActualizados

CBCE = - — -
EgresosActualizados + Inversionincial

CBCE= 1,25

ANALISIS: Con el resultado obtenido de 1,25 siendo este mayor que uno, nos da como
conclusion que por cada dodlar invertido se obtendra un beneficio adicional de $ 0,25

centavos de dolar.
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TABLA N° 102: Relaciéon Beneficio Costo sin Financiamiento

0 0 32.951 -32.951 32.951 -32.951
1 66.247 49.112 17.135 60.777 45.057 15.720
2 75.485 54.455 21.030 63.534 45.834 17.700
3 84.165 59.898 24.267 64.991 46.252 18.738
4 93.092 63.987 29.104 65.948 45.330 20.618
5 107.587 69.339 38.249 69.924 45.065 24.859
TOTALES 325.174 260.489 64.685

R B/C 1,24

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

Para el célculo se utilizo la siguiente formula:

CBCE = Ing res.osActuallzados_ I
EgresosActualizados + Inversionincial

CBCE= 1,24

ANALISIS: Con el resultado obtenido de 1,24 siendo este mayor que uno, nos da como
conclusion que por cada dodlar invertido se obtendra un beneficio adicional de $ 0,24

centavos de dolar.

4.3.2.5 Periodo de Recuperacion de la Inversién

“El periodo de recuperacién es el tiempo que se tarda en recuperar la inversion inicial
de un proyecto basandose en los flujos descontados que concibe en cada uno de los

periodos de su vida util”. (Baca, 2001)
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Este periodo de recuperacion del capital, se lo define como el espacio de tiempo
necesario para que el flujo de recibos en efectivo, producidos por una inversion iguale al

desembolso de efectivo originalmente requerido para la misma inversion.

TABLA N° 103: Periodo de Recuperacién con Financiamiento

0 0 9.885 -9.885
1 66.247 55.372 10.875 10.875
2 75.485 60.385 15.099 25.974
3 84.165 65.499 18.665 44.640
4 93.092 69.259 23.832 68.472
5 107.587 74.281 33.306 101.778
11

ANOS
MESES 11

Aplicando la formula:

PERIODO DE RECUPERACION — Inversion Inicial — Flujo Neto Actualizado del ler. Afio

Flujo Neto Actualizado del Siguiente Afio

988510875,
5099

PERIODO DE RECUPERACION = 2=1

ANALISIS: Con el resultado de 0,78, y tomando en cuenta que el valor de la inversion
se encuentra dentro del primer afio. La inversion se recuperara en menos de un afo, 11

meses aproximadamente.
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TABLA N° 104: Periodo de recuperacion sin Financiamiento

0 0 32.951 -32.951
1 66.247 49.112 17.135 17.135
2 75.485 54.455 21.030 38.165
3 84.165 59.898 24.267 62.431
4 93.092 63.987 29.104 91.536
5 107.587 69.339 38.249 129.784
21
ANOS 1
MESES 9

Aplicando la formula:

PERIODO DE RECUPERACION =

PERIODO DE RECUPERACION =

Inversion Inicial — Flujo Neto Actualizado del ler. Afio

3295117153 -
21030

2=2

Flujo Neto Actualizado del Siguiente Afio

ANALISIS: Con el resultado de 1, y tomando en cuenta que el valor de la inversion se

encuentra dentro del primer afio. La inversion se recuperara en 1 afios y 9 meses

aproximadamente.
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43.2.6 Anadlisis de Sensibilidad

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

variables en la rentabilidad del proyecto. (Meneses, 2004, pag. 184)

Se denomina analisis de sensibilidad al procedimiento por medio del cual se puede
determinar cuanto se afecta la Tasa Interna de Retorno ante cambios en determinadas

variables del proyecto.

Las variables que influyen en la rentabilidad del proyecto son numerosas, como los
costos de los insumos, el precio de los productos, el nivel de ventas, la demanda

disponible, la oferta, etc.

Para el analisis de sensibilidad se tomaron en cuenta las siguientes variaciones como:

- Disminucion en el Precio de venta del 10%
- Disminucion del Volumen de ventas del 35%
- Aumento en el Costo de la Materia Prima del 20%

- Aumento en los Sueldos del 20%
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TABLA N° 105: Andlisis de Sensibilidad con Financiamiento

Proyecto 137 % 62.271 11 MESES 1,25 VIABLE
Precio del servicio (-10%) 109 % 49.376 1 ANO, 3 MESES 1,20 VIABLE
Volumen de vehiculos (-20%) 44 % 17.137| MAS DE 5 ANOS 1,08 SENSIBLE
Costo Insumos (+10%) 125 % 57.363 1 ANO 1,23 VIABLE
Sueldos (+10%) 117 % 54.354| 1 ANO, 2 MESES 1,21 VIABLE

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

TABLA N° 106: Andlisis de Sensibilidad sin Financiamiento

Proyecto 30 % 64.685 1 ANO, 9 MESES 1,24 VIABLE
Precio de servicio (-10%) 50 % 51.243 2 ANOS, 4 MESES 1,19 VIABLE
Volumen de vehiculos (-20%) 24 % 17.638 5 ANOS 1,07 SENSIBLE
Costo Insumos (+10%) 56 % 59.569 2 ANO, 1 MES 1,22 VIABLE
Sueldos (+10%) 53 % 56.449 2 ANOS, 3 MESES 1,20 VIABLE

Elaborado por: Francisco Carrillo Cando

ANALISIS:
- Al disminuir el precio del servicio, se podra ampliar el mercado, hacia ciertas
instituciones publicas como privadas, hospitales, escuelas, colegios, centros

comerciales, que se encuentran cerca de la empresa.

- En el caso que disminuyera el volumen de vehiculos, se procederd a establecer
una estrategia de promocion, la cual seria que la personas que lleven su vehiculo
a la lavadora y lubricadora en el horario de pico y placa, se hard un servicio

adicional totalmente gratis, por ejemplo:
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Si un cliente pide que se le haga el servicio de lavada exprés, gratis se hara el

cambio de jabon de las plumas o un chequeo y nivelacion del aire de las llantas.

Si un cliente hace un cambio de aceite y filtro, gratis se efectuara el servicio de

lavada exprés o aspirada completa de la parte interior del vehiculo.

Si el costo de los insumos aumentara, se procederd a reducir la compra de
productos de lubricado que no sean adquiridos con frecuencia por los clientes
como por ejemplo el aceite de la direccion hidraulica, el liquido de frenos y el
refrigerante; ademds de buscar nuevos proveedores que ofrezcan los mismos

insumos de calidad a bajos costos para no modificar el precio de servicio.

Si existiera un incremento en los sueldos, se aumentara la productividad de la
empresa por medio de la compra de nueva maquinaria, para que el personal de
operarios utilice esta maquinaria y pueda lavar, remover, limpiar en menor
tiempo impurezas adheridas al vehiculo, de esta manera se podrd brindar el

servicio a mas clientes.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

1.  El estudio de mercado demostré que existe una demanda insatisfecha y que el

proyecto es viable.

2.  Los potenciales clientes al acudir a una lavadora-lubricadora de autos,
consideran como el aspecto mas importante, en primer lugar, la atencion al
cliente, los precios que sean comodos y accesibles de los servicios que ofrece
la empresa, la rapidez en el servicio y finalmente que sean de calidad los

productos a utilizarse.

3. El Estudio Técnico demostrd una capacidad de prestacion del servicio de 19

vehiculos diarios.

4. Se formara una micro empresa constituida como una Sociedad Anoénima,
definiendo la razon social como “CARRICAN WASH S.A.”, identificando la
actividad de la empresa, ademas de establecer las estrategias Optimas para el

ofrecimiento de los servicios de lavada exprés y completa en el mercado.

5. El Estudio Financiero demostré que el proyecto es rentable.
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RECOMENDACIONES

1.

Se recomienda la ejecucion inmediata de este proyecto, ya que de esta manera
se podra satisfacer las necesidades de los clientes con respecto a la limpieza y

lubricado de los vehiculos en la Parroquia Chillogallo.

Efectuar un andlisis de los proveedores, la calidad de los productos y sus
precios, para determinar cuales son los que mejor ofrecen sus productos a

precios razonables para dar los diferentes servicios.

Incrementar el tamafio de la empresa, ya que al hacerlo se podra ofrecer el
servicio a vehiculos pesados tales como buses y vehiculos para la construccion
(camiones, volquetas, tractores, entre otros.); de esta manera aumentard la
capacidad de produccion de la empresa y también se incrementardn los

ingresos.

Adquirir nuevas tecnologias los cudles disminuyan los costos y agilicen el
servicio de lavado, ya que asi la empresa podra ofrecer el servicio a mas

vehiculos.
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ANEXOS

ANEXO |

GUIA DE PRACTICAS AMBIENTALES

La Ordenanza No. 213 del Municipio del Distrito Metropolitano de Quito establece los
siguientes requisitos de sanidad y medio ambiente que se debe cumplir para la creacion

de una lavadora y lubricadora dentro del perimetro urbano:

Art. 11.347.- Son obligaciones y responsabilidades en el aseo de la ciudad, las que se

detallan a continuacion:

a) De las obligaciones de los propietarios o arrendatarios de los inmuebles

publicos, privados y religiosos:

1. Mantener limpias las aceras, parterres centrales y la mitad de la calzada
correspondiente a viviendas, locales comerciales e industriales, edificios

terminados o en construccidn, urbanizaciones, vias privadas, lotes y jardines.

2. Los administradores de propiedades publicas emplearan los recursos para
conservar limpios los frentes de sus inmuebles, parterres centrales y la mitad de

la calzada.
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b)
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Denunciar por escrito ante el Comisario Metropolitano de Salud y Ambiente de
la zona respectiva, si algin vecino deposito basura fuera del frente
correspondiente a su inmueble o de cualquier otra manera inadecuada. En el
caso de no tener responsabilidad en la infraccion, el propietario presentard coipa
de la denuncia respectiva y la debida razén de su entrega, a fin de que sea

exonerado de la sancion correspondiente.

Diferenciar y separar en la fuente los desechos organicos e inorganicos, y
disponerlos en recipientes distintos y claramente identificados, segun las

disposiciones emitidas por la Direccion Metropolitana de Medio Ambiente.

De las responsabilidades de los propietarios o arrendatarios de los

inmuebles publicos, privados y religiosos:

Depositar la basura en fundas, en recipientes impermeables debidamente
cerrados, tachos o tarros, etc., segiin lo determine la Direccion Metropolitana de
medio Ambiente, respetando los colores que servirdn Unicamente para los

siguientes residuos:

- De cualquier color, para residuos orgéanicos. Excepto negro y rojo.

- Color negro para residuos comunes inorganicos.

Colocar los desperdicios en la acera del frente correspondiente a su inmueble, o
en lugares apropiados y accesibles para la recoleccion por parte del personal de

limpieza, en el horario fijado para el efecto.
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3. Retirar el recipiente inmediatamente después de que se haya realizado el proceso

de recoleccion.

4. Mantener los zaguanes, la acera y el parterre correspondiente a su inmueble,
libre de ventas informales, exhibiciéon de productos u otras actividades no
autorizadas. La Municipalidad mediara para el desalojo de las ventas informales,

para lo cual tendra la debida asistencia del personal de la Policia Metropolitana.

5. En los edificios terminados o en construccion destinados a vivienda, industria o
comercio, y en las urbanizaciones, condominios y conjuntos residuales, los
responsables del aseo serdn los propietarios, administradores o constructores,

segun sea el caso.

El Municipio también realizara incentivos y premiara a las personas que hayan
cumplido con los puntos anteriormente mencionados, establecido de la siguiente

manecra:

Art. 11.347.2.- DE LOS INCENTIVOS Y LOS PREMIOS:

a) EIl Municipio de Quito podra determinar los incentivos necesarios para fomentar
la Produccion Mas Limpia de las Empresas (P+L), asi como también para las
empresas que valoricen o usen como materia prima productos a reciclarse
provenientes de los Residuos Soélidos Urbanos. De la misma manera se
determinardn incentivos en apoyo a las iniciativas comunitarias que tiendan a un

manejo responsable de los Residuos Solidos Urbanos.
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ANEXO 2

ORDENANZA 255

- De los derechos y deberes de los propietarios del suelo urbano.

Al edificar se debera cumplir lo siguiente:

a)

b)

2

Observar los datos de zonificacion y la normativa vigente.

Construir las obras de infraestructura y observar las condiciones minimas de

habitabilidad y confort.

Solicitar la aprobacion de planos, obtener la licencia de construccion, edificar de

acuerdo a los planos y obtener la licencia de habitabilidad, en su orden.
Cumplir con los usos del suelo previstos en los instrumentos de planificacion.

Mantener las edificaciones y terrenos en condiciones de seguridad, salubridad y

ornato.

Sujetarse a las normas de prevencidn, proteccion, mitigacion y remediacion de
impacto ambiental y a las de proteccion del patrimonio arquitectdnico,

arqueoldgico y urbano.

Colocar un letrero en el predio en el que se va a construir, en el que debe constar
la identificaciéon del proyecto, los nombres del proyectista, el ingeniero
estructural y los ingenieros de instalaciones y el numero de licencia de

construccion. En la ejecucion de obras y la construccion de edificaciones en
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proceso, deberan protegerlas con cerramiento o vallas provisionales de buena

apariencia y seguridad.

h) Guardar las debidas precauciones y tomar todas las medidas necesarias en orden

a velar por la integridad y cuidado de predios o construcciones colindantes.

Para obtener la compatibilidad del suelo para la construccion se necesita los siguientes

documentos:

- Oficio o formulario de solicitud al Administrador Zonal debe incluir clave
catastral, nimero de predio, nombre de propietario y actividad especifica a

desarrollar.
- Informe de Regulacion Metropolitana (IRM).

- Copia de Cédula de identidad y papeleta de votacion.
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ANEXO 3

1. Patentes Municipales

Es el impuesto que tiene que tienen que pagar personas naturales o juridicas que tengan
en marcha actividades econdmicas dentro del perimetro Urbano del Distrito
Metropolitano de Quito. Este requisito se puede obtener en la Administracion Zonal
donde esté ubicado el terreno o edificio destinado para la actividad comercial, social o

educativa.

La Ordenanza 315 establece los siguientes requisitos para personas naturales en copias

simples y legibles:

- Registro Unico de Contribuyente
- Cédula de Identidad o Ciudadania.

- Formulario de declaracion de impuesto de patente.

2. Servicio de Rentas Internas

El SRI es el organismo autonomo encargado del cobro de impuestos internos en el pais,
para lo cual se debe tener los siguientes requisitos para que la empresa pueda empezar

con las actividades a las que se va a dedicar:

- Original y copia de la cédula de identidad o de ciudadania.
- Original y copia del pasaporte, con hojas de identificacion y tipo de visa

vigente.
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- Presentacion del certificado de votacion del ultimo proceso electoral
- Original y copia de cualquiera de los siguientes documentos:

0 Planilla de servicio eléctrico, consumo telefénico, o consumo de agua
potable a nombre del contribuyente, de uno de los ultimos tres meses
anteriores a la fecha de realizacion del tramite.

0 Pago del servicio de TV por cable, telefonia celular o estados de
cuenta a nombre del contribuyente de uno de los ultimos tres meses
anteriores a la fecha de inscripcion

0 Comprobante del pago del impuesto predial del afio actual o del afio
inmediatamente anterior

0 Copia del contrato de arrendamiento legalizado o con el sello del

juzgado de inquilinato vigente a la fecha de inscripcion.

3. Cuerpo de Bomberos

El Cuerpo de Bomberos es el organismo encargado de sefialar medidas de seguridad
contra posibles incendios, inundaciones o derrumbes, siendo estas de caracter

obligatorio a ser tomadas antes de la construccion de edificaciones.

Los requisitos para obtener este permiso son los siguientes:

- Solicitud de Visto Bueno de edificacion en el formulario respectivo.

- Conjunto de planos del Sistema de Prevencién y Control de Incendios, los
mismos que irdn con la abreviatura EE de estudios especiales, en los que se
harén constar el conjunto de las instalaciones de prevencion disenados para
el proyecto, sea hidraulico, eléctrico, especiales y ubicacion de implementos

manuales. En caso de que la complejidad del proyecto amerite, se
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presentaran planos individuales con cada uno de los sistemas adoptados. Se
graficara la simbologia correspondiente y los planos iran firmados por el
profesional responsable.

- Memoria técnica del Sistema de prevencion y Control de Incendios con la
firma del profesional responsable

- Formulario municipal de aprobacion de planos para edificacion.

- Informe de regulacion Metropolitana

- Carta de pago del impuesto predial actualizado

- Pago del Colegio de Arquitectos

- La documentacién copias y original; y los planos del proyecto que va a
ingresar al Municipio Metropolitano de Quito, para el tramite de aprobacion
de planos. En esta documentacion se adjuntara el juego de planos del

Sistema de prevencion y Control de Incendios.

Para la renovacion del permiso de funcionamiento, se necesitan los siguientes

documentos:

1. Informe favorable de inspeccidn, realizada por el sefior inspector del
Cuerpo de Bomberos del DMQ.

2. Copia de la cédula de ciudadania del representante legal o propietario.

3. Copia del RUC.

4. Copia del Permiso de Funcionamiento del Cuerpo de Bomberos del
DMQ del ano anterior.

5. Copia de la Patente Municipal vigente.

6. Copia de centralita de gas emitida por el CB-DMQ si lo tuviera.
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ANEXO 4

CONSTITUCION
1.2 COMPANIAS ANONIMAS
Requisitos:
1.2.1 Son aplicables a esta compaiia los requisitos precisados en los numerales 1.1.1,
1.1.2, 1.1.5 y 1.1.6, sobre los requisitos de la compaiiia de responsabilidad limitada. No
obstante lo dicho, se aclara que la compafiia anénima no puede tener por nombre una

razon social, con las salvedades correspondientes, perfectamente identificadas.

1.1.1 El nombre.- En esta especie de compaifiias puede consistir en una razon social,
una denominacidn objetiva o de fantasia. Debera ser aprobado por la Secretaria General
de la Oficina Matriz de la Superintendencia de Compaiiias, o por la Secretaria General
de la Intendencia de Compaiias de Quito, o por el funcionario que para el efecto fuere
designado en las intendencias de compatfiias de Cuenca, Ambato, Machala, Portoviejo y
Loja (Art. 92 de la Ley de Compaiiias y Resolucion N°. SC. SG. 2008.008 (R. O. 496

de 29 de diciembre de 2008).

Las denominaciones sociales se rigen por los principios de “propiedad” y de
“inconfundibilidad” o “peculiaridad”. (Art. 16 LC). El “principio de propiedad” consiste
en que el nombre de cada compafiia es de su dominio de o propiedad y no puede ser

adoptado por ninguna otra.

El “principio de inconfundibilidad o peculiaridad” consiste en que el nombre de cada
compaiia debe ser claramente distinguido del de cualquier otra sociedad sujeta al

control y vigilancia de la Superintendencia de Compaiias
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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 Compaiias hubiere aprobado uno o mas nombres
de las sociedades bajo su control que incluyan signos idénticos a dichas marcas,
nombres comerciales u obtenciones vegetales, podra 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 Compaiiias o a
su delegado de tres copias certificadas de la escritura de constitucion de la compaiia, a
las que se adjuntara la solicitud, suscrita por abogado, requiriendo la aprobacion del

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

1.1.5 EIl objeto social: La compaiiia de responsabilidad limitada podra tener como
finalidad la realizacién de toda clase de actos civiles o de comercio y operaciones
mercantiles permitidos por la Ley, excepcion , hecha de operaciones de banco, seguros,
capitalizacion de ahorro. Articulo 94 de la Ley de Compaiiias

1.1.5.1. Informe previo:

De la Comisién Nacional de Transporte Terrestre, Transito y Seguridad Vial -.- Si
la compaiiia va a dedicarse al transporte terrestre de personas o bienes, de conformidad
con lo dispuesto en el articulo 29, ordinal 25 en concordancia con la Disposicion
General, Décima Novena de la Ley Orgénica de Transporte Terrestre y Seguridad Vial,
(Ley s/n, Suplemento del R. O. 398 del 7 de julio de 2008), es indispensable que se

obtenga el informe favorable previo de la Comision Nacional de Transporte Terrestre,
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Transito y Seguridad Vial. El documento que lo contenga se incorporard como
habilitante de la respectiva escritura publica de constitucion de la compaiiia.

Adicionalmente estas companias (Operadoras de Transporte Terrestre) deben tener
objeto social exclusivo en sus estatutos, de acuerdo al servicio a prestarse, conforme lo

dispone el articulo 79 de la cita Ley.

Si la compafiia va a dedicarse al transporte terrestre dentro del ambito exclusivo de la
jurisdiccion territorial del Distrito Metropolitano de Quito, el informe favorable citado
en el parrafo precedente le correspondera emitirlo al Distrito Metropolitano de Quito, de
acuerdo al Decreto Ejecutivo No. 336 de 21 de julio del 2005, publicado en el Registro
Oficial No. 71 de 29 de julio del mismo afio. El documento que contenga el informe
favorable se incorporara como habilitante de la respectiva escritura publica de

constitucion de la compaiiia.

1.1.5.2 Cumplimiento de otros requisitos en razon del objeto social:

Compainiias dedicadas a Actividades Complementarias, de Vigilancia — seguridad,
alimentacion, mensajeria o limpieza, diversas de las labores propias y habituales
del proceso productivo de la usuaria.- Estas compaiias tendran un objeto Unico y
exclusivo y deben acreditar un capital social minimo de diez mil do6lares de los Estados
Unidos de América. Mandato Constituyente No. 8, publicado en el R. O. 330, de 6 de
mayo de 2008. Reglamento para la Aplicacion del Mandato Constituyente No. 8 que
Suprime la tercerizacion de servicios complementarios, la intermediacion laboral y la
contratacion por horas. Publicado en el Suplemento del R. O. 352 del 5 de junio de

2008.
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Instructivo para la constitucion de compaiias dedicadas a actividades complementarias
y para la modificacion del estatuto social de las constituidas con anterioridad al mandato
Constituyente 8, Resolucion No. 08.Q. 004 de julio 10 de 2008, publicada en el R. O.
394, del 1 de agosto de 2008, reformada con Resolucion No. 08. Q. 05 de julio 23 de

2008, publicada en el R. 0.401, del 12 de agosto de 2008.

Respecto a las compainiias dedicadas a la actividad de Vigilancia - Seguridad- Esta
clase de compaifiias debera adoptar, exclusivamente, el régimen juridico de la compania
de responsabilidad limitada, en atencidén a lo dispuesto en el Art. 7 de la Ley de
Vigilancia y Seguridad Privada, publicada en el Registro Oficial No. 130 de 22 de julio
del 2003; de igual manera, el objeto social debera ser exclusivo, en orden a lo previsto
en el Art. 8 del mismo cuerpo legal, y estds no podran realizar al mismo tiempo, otra

actividad complementaria .

Compafiias, Agencias Navieras.- Estas compaiias que acorde a su objeto social se
dedicaran al servicio de agenciamiento del comercio maritimo, tienen un capital social
suscrito y pagado sea igual o superior a cuatro mil dolares de los Estados Unidos de

América.

Compaifiias “holding”.- Las compaiias de esta clase, llamadas también “tenedoras de

acciones o de participaciones”, deben tener como actividad principal de su objeto la
compra de acciones o de participaciones sociales de otras compaiiias, con la finalidad de
vincularlas y ejercer su control a través de nexos de propiedad accionaria, gestion,
administracion, responsabilidad crediticia o resultados, para conformar asi un grupo

empresarial (Art. 429 de la Ley de Compaiiias).
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Compafiias de Servicios Auxiliares del Sistema Financiero.- En la constitucion de
compaiiias que se van a dedicar a prestar servicios auxiliares del sistema financiero,
tales como: Transporte de especies monetarias y de valores, servicios de cobranza,
cajeros automaticos, servicios contables y de computacion, fomento a las exportaciones
e inmobiliarias propietarias de bienes destinados exclusivamente a uso de oficinas de
una sociedad controladora o institucion financiera; y, otras, deberdn previamente ser
calificadas como tales por la Superintendencia de Bancos y luego someter el tramite de
aprobacion a la Superintendencia de Compaiiias, en orden a lo dispuesto en el tercer
inciso del articulo primero de la Ley General de Instituciones del Sistema Financiero,
sin perjuicio de cumplir con otros requisitos que la Ley exija en atencién a la actividad

especifica que estas companias realicen.

1.1.6 El origen de la Inversion:

Galapagos.- De acuerdo a lo dispuesto en la Disposicion General, Décima Segunda de
la Ley Organica de Régimen Especial para la Conservacion y Desarrollo Sustentable de
la Provincia de Galdpagos, publicada en el R. O 278, del 18 de marzo de 1998, las
personas naturales no residentes y las personas juridicas que no tengan su domicilio en
Galapagos podran realizar inversiones en la provincia siempre y cuando se asocien con

un residente permanente.

Acorde a lo que prescribe el articulo 3 de la Resolucién No. 04-C-21-1-2008 publicada
en el R. O. 327, del 30 de abril de 2008, reformada con Resoluciéon 010—CI-28,
publicada en el R. O. 362 del 18 de junio de 2008, toda inversion que se realice en
Galapagos por una persona natural que no tenga la calidad de residente permanente; una

asociacion de cuentas en participacion; o una persona juridica; sera obligatoriamente en
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asocio con un residente permanente calificado por el Comité de Calificacion y Control
de Residencia del Consejo del INGALA. Y de conformidad con lo que establece el Plan
Regional para la conservacion y desarrollo de Galdpagos, las asociaciones que se
formen para realizar inversiones en esa provincia, deben respetar el porcentaje de
inversion de 51% para el residente permanente y 49% para la inversionista extra-

regional.

Extranjera.- Si en la constitucion de la compafiia invierten personas naturales o
juridicas extranjeras es indispensable que declaren el tipo de inversion que realizan, esto
es, extranjera directa, subregional o nacional, en los términos de la Decision 291 de la

Comision del Acuerdo de Cartagena, publicada en el Suplemento del R.O. 682 de 13 de

mayo de 1991.

La inversion extranjera directa en laboratorios de larvas y centros de investigacion
acuicola serd autorizada por el Consejo Nacional de Desarrollo Pesquero, previo
informe del Instituto Nacional de Pesca (Art. 36 de la Ley de Promocion y Garantia de

las Inversiones)R. O. 219, del 19 de diciembre de 1997.

1.2.2 Forma de constitucion
1.2.2.1. Constitucién simultanea.- Se constituye en un solo acto por convenio entre los
que otorguen la escritura y suscriben las acciones, quienes seran los fundadores.

Articulos 148 y 149 de la Ley de Compaiias.
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1.2.2.2. Constitucidn sucesiva.- Por suscripcion publica de acciones, los iniciadores de

la compaiiia que firmen la escritura de promocion seran promotores

1.2.3. Accionistas

1.2.3.1. Capacidad: Para intervenir en la formaciéon de una compaiiia anénima en
calidad de promotor (constitucion sucesiva) o fundador (constitucion simultanea) se
requiere la capacidad civil para contratar. Sin embargo no podran hacerlo entre

conyuges ni entre hijos no emancipados. Articulo 145 de la Ley de Compaiiias.

1.2.3.2. Nameros de accionistas.- La compafia debera constituirse con dos o mas
accionistas, segiin lo dispuesto en el Articulo 147 de la Ley de Compaiiias, sustituido
por el Articulo 68 de la Ley de Empresas Unipersonales de Responsabilidad Limitada.
La compafiia andénima no podra subsistir con menos de dos accionistas, salvo las

compafiias cuyo capital total o mayoritario pertenezcan a una entidad del sector publico.

1.2.3. Capital

1.2.3.1. Capital minimo.- El capital suscrito minimo de la compaifiia debera ser de
ochocientos dolares de los Estados Unidos de América. El capital debera suscribirse
integramente y pagarse en al menos un 25% del valor nominal de cada accion. Dicho
capital puede integrarse en numerario o en especies (bienes muebles e inmuebles) e
intangibles, siempre que, en cualquier caso, correspondan al género de actividad de la

compaiiia.

Sin embargo, si se tratare de constituir una compafiia cuyo objeto sea la explotacion de

los servicios de transporte aéreo interno o internacional, se requerira que tal compaiia
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especificamente se dedique a esa actividad con un capital no inferior a veinte veces el
monto sefialado por la Ley de Compaiiias para las sociedades anonimas (Dieciséis mil
dolares de los Estados Unidos de América), segun lo dispuesto en el Art. 46 de la Ley
de Aviacion Civil, reformada por la Ley No. 126, publicada en el R. O. 379 de 8 de

agosto de 1998.

Asi también, si se desea constituir una compania de salud y Medicina Prepagada,
conforme lo dispone el articulo 4 de la Ley que regula el funcionamiento de las
Empresas Privadas de Salud y Medicina Prepagada, publicada en el R. O. 12, del 26 de
agosto de 1998, deberan ser sociedades andnimas, nacionales o extranjeras. Su objeto
social serd el financiamiento de los servicios de salud y medicina y tendrd un capital
pagado minimo de ochenta mil (80,0000) UVC'S (doscientos diez mil trescientos doce

dolares de los Estados Unidos de América.

La sociedad an6nima permite establecer un capital autorizado, que no es sino el cupo
hasta el cual pueden llegar tanto el capital suscrito como el capital pagado. Ese cupo no
podra exceder del doble del importe del capital suscrito (Art. 160 de la Ley de

Compaiiias).

Lo expresado para el aporte y transferias de dominio de bienes tangibles e intangibles,
asi como aportes consistentes en inmuebles sometidos al régimen de propiedad
horizontal descritos en la constitucion de la compafiia limitada, es valido para la

constitucion de la an6nima.
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1.2.3.2. Acciones.- La accion confiere a su titular legitimo la calidad de accionista y le
atribuye, como minimo, los derechos fundamentales que de ella derivan y se establecen
en la Ley. Las acciones pueden ser ordinarias o preferidas, segun lo establezca el
estatuto, articulo 170 de la Ley de Compaiiias, se pueden negociar libremente, conforme
lo determina el articulo 191 de la misma Ley. La compafia podrd emitir certificados

provisionales o titulos definitivos, articulo 168 de la Ley.

AUMENTOS DE CAPITAL Y OTROS ACTOS SOCIETARIOS POSTERIORES
1.6. AUMENTOS DE CAPITAL Y OTROS ACTOS SOCIETARIOS

POSTERIORES

Requisitos:

1.6.1 Al otorgamiento de la escritura publica de cualquiera de los actos sefialados en el
Art. 33 de la Ley de Compaiiias: establecimiento de sucursal, aumento o disminucién de
capital, prorroga de plazo de duracion, transformacion, fusion, escision, cambio de
nombre o de domicilio, convalidacion, reactivacion de la compafiia en proceso de
liquidacion y disolucion anticipada, asi como todos los convenios y resoluciones que
alteren las clausulas que se registren y publiquen, que reduzcan la duracion de la
compafiia o excluyan a alguno de sus miembros, deben comparecer el o los

representantes legales que, en cada caso, senale el estatuto respectivo.

1.6.2 Se presentara en la Superintendencia de Compaiias tres copias certificadas de la
escritura que contenga el acta de junta general en que aparezcan las bases de la

operacion, esto es, del aumento de capital u otro u otros actos societarios previstos en el
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Art. 33 de la Ley de Compaiias y la consiguiente reforma del estatuto, ya sea de
acuerdo con el Art. 140 de la Ley de Compaiias, si la sociedad es de responsabilidad
limitada, o ya de acuerdo con lo dispuesto en el articulo 183 de la misma Ley, si la
compaiiia es anonima, o en fin, de conformidad con este ultimo articulo y el articulo

312 de la Ley de Compaiiias, si se trata de una de economia mixta.

1.6.3 En todo tramite de aumento de capital o de cualquier otro acto societario posterior
previsto en el Art. 33 de la Ley de Compaiiias y que tenga incidencia en el capital o en
el patrimonio sociales, se tomard en cuenta lo dispuesto en la Resoluciéon No.
00.Q.1J.008, publicada en el R.O. 69 de 3 de mayo del 2000, que contiene las normas de
aplicacion de las reformas a la Ley de Compaiias, introducidas en la Ley para la

Transformacion Econdmica del Ecuador.

1.6.4 Si la compaifiia que estuviere en el caso de aumentar su capital o implementar un
acto cualquiera de los senalados en el Art. 33 de la Ley de Compaiiias, se hallare sujeta
al control total de esta Superintendencia, la exactitud de los rubros del incremento de
capital sera verificada mediante una inspeccion, de acuerdo con lo dispuesto en la
Resolucion No. 93.1.1.3.011 de 27 de agosto de 1993, publicada en el R. O. 269 de 6 de

septiembre del mismo afio.

Si la compafiia que aumenta el capital estuviere sometida al control parcial de la
Entidad, corresponde a su representante legal declarar, bajo juramento, que la
suscripcion e integracion del capital materia del aumento son correctas. Asi lo exige el

Art. 11 de la Resolucién citada en el parrafo anterior. Para la aprobacion de todos los

actos determinados en el articulo 33 de la Ley de Compaiias, todas las compafias
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deben estar dia en el cumplimiento de sus obligaciones para con la Superintendencia de

Companias (Articulos 20 y 449 de la Ley de Compaiiias).

1.6.5. El aumento de capital suscrito dentro del cupo autorizado sera resuelto por la
Junta de Accionistas, y en cuanto a su tramite se estard a lo dispuesto en el Capitulo I1I
del Reglamento de Aumento del Capital Suscrito dentro del Autorizado en las
Compaiiias Anonimas y de Economia Mixta contenido en la Resolucién No. 99.1.1.3.06
de 2 de agosto de 1999, publicada en la R. O. 252 de 11 de los mismos mes y afio,
reformada mediante Resolucién No.00.Q. 1J.006 de 17 de abril del 2000, publicada en

el R. O. 65 de 26 de abril del 2000.

1.6.6 Si la junta general de una compaifiia acordare modificaciones en el objeto social, se
estard a lo sefialado en los numerales 1.1.5.1, 1.1.5.2 y 1.1.5.3 de este instructivo para
todo cuanto se refiera al informe previo favorable, al tener objeto exclusivo, a capitales

minimos asi como a la inversion constante en el numeral 1.1.6.

TRANSFORMACION, FUSION Y ESCISION DE COMPANIAS
1.7 TRANSFORMACION, FUSION Y ESCISION DE COMPANIAS
1.7.1 TRANSFORMACION:
Para la transformacion de una compaiia, esto es para la adopcion de una figura juridica
distinta, sin que en la compaiia opere su disolucion ni pierda su personalidad juridica,
debe tomarse en cuenta las normas prescritas en los articulos 330 a 336 de la Ley de
Compaiiias y la Disposicion Transitoria de la Ley de Empresas Unipersonales de
Responsabilidad Limitada. Ley 2005-27, publicada en el R. O. 196 del 26 de enero de

2006.
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Requisitos:

1.7.1.1 Los exigidos por la Ley para la constitucion de la compainia cuya forma se
adopte.

1.7.1.2 Si fuere del caso, la lista de los accionistas o socios que hayan hecho uso del
derecho de separarse de la compaifiia por haber manifestado su disidencia con su
transformacion.

1.7.1.3 El balance final de la compafiia cerrado al dia anterior al del otorgamiento de la
escritura y elaborado como si se tratare de un balance para la liquidacion de la
compaiiia.

1.7.1.4 El senalado en el numeral 1.6.4 de este instructivo.

1.7.2 FUSION: Para la fusiéon de compaiias, es decir para que dos o mas de ellas se
unan a fin de formar una nueva que suceda en los derechos y obligaciones de aquellas;
0, para que una o mas compaiiias sean absorbidas por otra que continua existiendo, debe

observarse lo dispuesto en los articulos 337 al 344 de la Ley de Compaiiias.

Requisitos:

1.7.2.1 De ser procedente, el sefialado en el numeral 1.7.1.2 de este instructivo, asi
como el previsto en el numeral 1.6.4 del mismo documento.

1.7.2.2 Los balances finales de las compaiiias que se fusionen y el consolidado de la
compafiia resultante de la fusion, todos cerrados al dia anterior al del otorgamiento de la
escritura de fusion; o los balances de las compaiias absorbente y absorbida o
absorbidas, asi como el correspondiente balance consolidado, también cerrado al dia
anterior al del otorgamiento de la escritura de absorcion. Tales balances se expresaran

en dolares de los Estados Unidos de América, conforme se dispone en los articulos 15y
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16 de la Resolucion No. 00.Q. ICI.010 de 31 de mayo del 2000, publicada en el R. O.

95 de 9 de junio del mismo afio.

1.8 ESCISION: Para la escision de una compaiiia, esto es la division de ella en dos o
mas sociedades, debe estarse a lo prescrito en los articulos 345 a 352 de la Ley de

Compaiiias.

Requisitos:

1.8.1 El indicado en el numeral 1.7.2.1. de este instructivo.

1.8.2 El balance de la compafia escindida, que refleje su situacion anterior a la escision,
asi como el que exprese tal situacion después de dicho acto, y el balance inicial de cada
una de las compaiias resultantes de la escision, todos cerrados al dia anterior al del
otorgamiento de la escritura de escision, y expresados en ddlares de los Estados Unidos
de América, segun dispone el articulo 17 de la Resolucion No. 00.Q. ICI.010 del 31 de

mayo del 2000, publicada en el R. O. 95 de 9 de junio del mismo afio.

ANEXO 5

PROFORMAS



