Campo Vélez

Pablo Andrés Campo Vélez

PLAN DE IMPLEMENTACION DEL TECNICENTRO FEDARI
EN LA ZONA NORTE DE LA CIUDAD DE CUENCA

Trabajo de Conclusién de Carrera (TCC)
presentado como requisito parcial para la
obtencion del grado en Ingenieria
Comercial de la Facultad de Negocios,

especializacion mayor Negocios
Internacionales,  especializacion  menor
Finanzas

UNIVERSIDAD DEL PACIFICO
Cuenca, 2013



Campo Vélez

CAMPO, Pablo A., Plan de implementacién del Tecnicentro Fedari en la zona Norte de la
Ciudad de Cuenca. Cuenca: UPACIFICO, 2013, 171p. Director Alex Cordero Vinueza
(Trabajo de Conclusién de Carrera — TCC presentado a la Facultad de Negocios de la
Universidad del Pacifico).

RESUMEN: Se ha comprobado bajo el aprendizaje universitario el plan de factibilidad del
Tecnicentro Fedari, ademas de cumplir con el cronograma del plan de implementacién, el cual
es una guia muy préactica para las personas interesadas en implementar negocios similares.
Incluye también informacién del analisis estratégico planteado, un estudio de mercado en el
cual se reflejan datos de analisis de oferta, demanda y Marketing Mix.

Se plantea el desarrollo de una estructura organizacional coherente con el manejo de la
empresa, ademas estrategias de implementacién y control.

Se detalla un extenso andlisis financiero que refleja la factibilidad del presente proyecto.
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Resumen Ejecutivo

Lo que se va demostrar en este Trabajo de Conclusion de Carrera son los pasos a seguir para
implementar un Tecnicentro, ademas de ensefiar al lector cuales son las razones para

desarrollar este tipo de negocio.

Empieza con un analisis e identificacion de las oportunidades que presenta este tipo de
negocio en la zona norte de la Ciudad de Cuenca, donde refleja datos de un incremento de
5000 vehiculos anuales para un parque automotor que ya cuenta con 97000 vehiculos en el

ano 2012.

Continda con un estudio macroeconémico del afio 2012 donde se analiza datos como:
Producto Interno Bruto, Tasas de Interés, Balanza Comercial, etc. También un estudio de
variables como la venta de vehiculos en Ecuador a través de los ultimos cinco afios donde

refleja un crecimiento de un 7,8% del parque automotor para este Gltimo afio.

Otro factor importante para este trabajo de conclusién de carrera es un profundo analisis del
mercado donde el negocio se desarrollara, teniendo en cuenta datos de la Ciudad de Cuenca
como: poblacién vehicular, revision técnica vehicular y una encuesta aplicada a los
consumidores potenciales con diferentes preguntas tales como: preferencia de talleres,
frecuencia de visita, tipo de trabajo requerido, tipo de repuestos demandados, etc. Es aqui
donde se calcula una captacion de demanda insatisfecha de servicios de 0,3% para

Tecnicentro Fedari.
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Sigue con un anélisis de Marketing Mix donde se detalla las politicas y estrategias que tiene
Fedari para captar y satisfacer a sus clientes, es muy importante detallar datos como un precio
determinado para una utilidad promedio del 18% sobre el costo de compra, estrategias bien

definidas de promocion, etc.

Es muy importante para este trabajo de conclusion de carrera hacer una estructuracion del
talento humano que es parte del presente proyecto, lo que nos llevard a hacer de Fedari una
empresa con un servicio de punta con procesos y responsabilidades bien definidos. Cabe
recalcar la necesidad de que ésta estructura no tenga una alta carga financiera pero que
tampoco afecte el proceso de los servicios que ofrece Fedari. Como también se necesita que el
talento humano tenga metas bien definidas para cumplir la misién y visién que nos hemos

planteado.

Para finalizar en el capitulo del analisis Econémico-Financiero se analizan los datos contables
que respaldan la realizacién del presente Trabajo de Conclusion de Carrera, dentro de los
cuales se examinan las inversiones del proyecto por un total de $119.209,36. Esta cantidad

estara apalancada en un 60% por un préstamo bancario.

Ademas se detallan los presupuestos de costos y gastos, estado de pérdidas y ganancias para
al fin proyectar estos datos en un flujo de fondos a cinco afos.

Este estudio arroja datos positivos de un Valor Actual Neto de $5.636,92 y una Tasa Interna
de Retorno de un 24% calculado sobre una tasa de descuento del 21,99%.

Es muy importante concluir con un estudio de la necesidad de apalancamiento y conclusiones

del presente Trabajo de Conclusion de Carrera.
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Introduccion

El siguiente Trabajo de Conclusion de Carrera es para recibir el grado de Ingenieria
Comercial otorgado por la Universidad del Pacifico. Este es un proyecto realizado basado en
el esfuerzo y la recoleccion de valiosos conocimientos impartidos por los profesores a lo largo

de la carrera estudiantil.

Hoy en dia es muy preocupante ver la creacion e implementacién de negocios que se
apertaran sin un analisis detenido, lo cual genera que muchos de ellos no funcionen y en
consecuencia se tengan pérdidas importantes de dinero que afectan al sistema financiero del

pais.

Con un correcto Plan de Implementacion se podran observar las variables a tomar en cuenta
que hacen de un proyecto una realidad acertada como es el caso del Plan de Implementacion

del Tecnicentro Fedari.

El objetivo de este trabajo es analizar la implementacidén de una empresa privada en la zona
norte Ciudad de Cuenca, la cual se dedique a servicios de alineacion, balanceo, mecéanica

rapida, venta de neumaticos, etc. Para vehiculos livianos.

Dentro de este estudio se desarrollara un anélisis del mercado, el cual a mas de indicar las
variables claves para la implementacién del negocio como la oferta y demanda del servicio,
también se analizaran datos como la calidad y precio de los servicios que en la actualidad se

ofrecen y que generan que los usuarios busquen preferencias competitivas.
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Muchas de las empresas creadas empiricamente carecen de un plan estratégico que las
proyecte a través del tiempo con negocios rentables y sustentables, en este proyecto se
muestra una guia base de los pasos a seguir desde lo basico como crear una mision y vision

muy claras, ademas de un analisis del posicionamiento estratégico y cadenas de valor.

Uno de los problemas que sufren las pequefias y medianas empresas hoy en dia, es la falta de
organizacion del talento humano, sin politicas claras que permitan establecer las metas de las
empresas a través del tiempo. Para el presente proyecto se analizard una estructura clara que
tenga objetivos de superacion personal para los colaboradores a méas de planes de incentivos,
etc. Que serviran de guia para nuevos emprendedores de este y demas tipos de negocio en los
que se confie que el manejo del talento humano es uno de los pilares basicos en la empresa de

hoy en dia.

Como se menciona al principio de esta introduccion es de suma importancia el detenido
analisis econémico-financiero de un negocio nuevo a implementarse sea cual sea su giro o el
tamafo que vaya a tener, se ha observado la creacidn de pequefias y medianas empresas sin un
andlisis econdmico Yy financiero previo, lo cual desemboca en la mayoria de las veces en una
inversion no rentable que perjudica al sector econdémico del pais. Sabiendo que ningln
prondstico esta totalmente garantizado, este proyecto plantea una guia de indices econémicos
y financieros que sustentan la rentabilidad del negocio y que deberia servir como base para el

analisis de otras empresas que decidan unirse al sector.
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CAPITULOI

LINEAMIENTOSDEL ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

I.A  Fundamentos tedricos

I.A.1. Proyecto

Segun Héctor Medina Castro, un proyecto se define como “un conjunto de actividades
realizadas con sus respectivos recursos asignados, en un periodo determinado, para lograr

ciertos objetivos” (3).

1.A.2 ldentificacion de alternativa

Este proyecto ha sido sometido a distintos métodos de evaluacion para determinar si conviene
0 no proceder con el mismo, ponderando los principales aspectos que intervienen en el

proyecto.

Para que un proyecto sin importar de que sea grande o pequefio se emprenda hay que
formularse la siguiente pregunta ¢La inversion y recursos generaran beneficios que los

justifiquen?
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I.A.2.a. Analisis general de proyectos

Para que un proyecto sea satisfactorio, Victoria Erossa propone en su libro, que éste sea
“justificado desde el punto de vista social o empresarial, para lo que debe proveerse una
rentabilidad atractiva que justifique la asignacion de recursos o bien, existira una justificacion
muy clara de los beneficios sociales esperados frente a los costos de inversion y de operacion

del proyecto” (182).

Segun este concepto se debe ser muy claro en analizar que se busca en este Proyecto o Plan de
Implementacion, por lo que la meta para Fedari es obtener una rentabilidad atractiva, ademas

de generar un beneficio social de servicio y plazas de trabajo.

I.A.3. Empresa

En el mundo de hoy estamos rodeados de empresas de distintos tipos ya sean financieras, de
produccion, de servicios, etc., dentro de la investigacion que se ha realizado se han
identificado distintas definiciones de empresa, pero la que mas se apega a la realidad de

Fedari es:

Como explotacion de produccion independiente: este concepto es aportado por Heinz
Weihrich Harold Koontz, y supone uno de los conceptos mas amplios que se dé al término

empresa dentro de la literatura germana. En este caso la empresa se caracteriza por:

++ El objetivo de cubrir la necesidad de terceros

+« La independencia economica
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La necesidad de tomar decisiones empresariales
Esto implica la aceptacion por parte de la empresa de un riesgo empresarial, por lo que

quedarian excluidas como empresas las economias domeésticas o los servicios publicos (47).

I.B  Objetivos del estudio

I.B.1. Objetivo General

El objetivo general del presente proyecto es proponer la generacion de una empresa ubicada
en la ciudad de Cuenca, que preste servicios de alineado, balanceado, asi como la

comercializacion y venta de neumaticos y mecanica rapida (frenos, suspension, etc.)

1.B.2. Objetivos Especificos

Elaborar un estudio de mercado que permita visualizar el tamafio del mercado, asi como
también la oferta y demanda existente en la ciudad de Cuenca, con respecto a talleres que

brinden servicios como los del presente proyecto.

Elaborar un plan estratégico, que permita desarrollar el negocio de una manera sustentable a
través del tiempo, aplicando todos los métodos de desarrollo de un negocio con los

conocimientos que se ha conseguido durante la carrera.
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Elaborar un esquema organizacional el mismo que permita a la empresa crecer alineada con
las exigencias del mercado, implementando productos y servicios previamente analizados

técnicamente.

Elaborar un estudio financiero-economico del proyecto que permita medir la factibilidad del

proyecto.

I.C. Justificacion del objetivo

Es necesaria la implementacion del proyecto ya que se ha identificado un gran nicho de
mercado que se encuentra sin mucha presencia de la oferta al momento, dicho anélisis esta

ligado al estudio de los siguientes factores:

Segun el diario EI Tiempo en su articulo “Inicia matriculacion vehicular” del 16 de Enero del
2012 se afirma que el parque automotor de la provincia del Azuay al 2012 son de 97.000
vehiculos y especificamente en el cantén Cuenca de 80.000 vehiculos, sumandose 5.000 mas

por afio en promedio.

Uno de los principales indicadores es la falta de oferta en este sector de una gran densidad
poblacional y crecimiento en la ciudad, este punto se basa en un recorrido extenso por el
sector Norte de la Ciudad de Cuenca buscando talleres legalmente establecidos, también se
realizard en el capitulo tres un extenso analisis de la oferta y la demanda proyectada,

insatisfecha y captada hasta el afio 2017.
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Para la realizacion del proyecto se ha logrado conseguir entre los socios los suficientes
recursos financieros que provienen de una liquidez de dinero, inactiva que sera invertida en el
proyecto. Ademas es de suma importancia recalcar que se dispone del terreno ubicado en el
mejor sector estratégico con la siguiente direccion: Panamericana Norte S/N interseccion Av.

Gonzalez Suarez, Parroguia Machangara, Cuenca, Azuay.

Ademas, los socios disponen de la experiencia en el negocio del sector automotriz de distintos

campos como compra venta de vehiculos, estaciones de servicio de gasolina, etc.

Con la implementacién del proyecto es posible cubrir un espacio de demanda insatisfecha en
el sector norte de la ciudad de Cuenca, ademas generar un negocio de emprendimiento, plazas
de trabajo, activacion econémica y un estudio detallado de todo el plan de implementacion
que ha sido basado en los conocimientos universitarios y que serdn de gran utilidad para
préximos emprendedores que quieran aplicar los indicadores analizados para un nuevo

proyecto.

I.D. Metodologia utilizada

El tema de investigacion es un Proyecto factible. La metodologia que se utilizara en el
desarrollo de la tesis, sera la combinacion de los aspectos tedricos de los temas
administrativos financieros y econdmicos con lo préactico, en el campo de las empresas que
prestan servicios a vehiculos. Esta metodologia nos permitira a traves de un adecuado
tratamiento de la informacion alcanzar los objetivos planificados, mediante la utilizacion de

técnicas de investigacion idoneas que posibiliten la realizacion de un trabajo objetivo.
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Las técnicas de recoleccién de informacion seran:

1.D.1. La observacion

Esta técnica se aplicara directamente mediante la observacion en ciertos sectores de la ciudad
de Cuenca donde se note la necesidad de talleres que presten servicios de alineado,
balanceado, venta de neumaticos y mecanica rapida, para asi recopilar desde la fuente el

material suficiente para la realizacion del trabajo.

1.D.2. La Entrevista

Con el proposito de extraer informacion sobre el tema, se realizaran entrevistas a personas

con vehiculos que vivan o trabajen por el sector norte de la ciudad de Cuenca.

1.D.3. Encuestas

Mediante éstas, se recopilaran datos de toda la poblacién o de una parte representativa de ella,
para esto, se utilizara cuestionarios, la misma que esta dirigida al area de produccion, ventas
y a la poblacion en general. EI formato de la encuesta utilizada consta en el capitulo de

Anexos.
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CAPITULO Il

ANALISIS ESTRATEGICO

El andlisis estratégico del presente estudio, tiene como finalidad explorar el entorno bajo el cual estara

trabajando la empresa, sus oportunidades y amenazas que tolerara el negocio.

I1.A. Indicadores Econdémicos

11.A.1. Producto Interno Bruto

El Producto Interno Bruto —PIB- es el valor de los bienes y servicios finales producidos por

una economia en un determinado periodo de tiempo.

De acuerdo al informe semestral emitido por el Banco Central del Ecuador, en el aspecto
economico se puede decir que durante el primer trimestre del afio 2012 el crecimiento
economico ecuatoriano fue del 0,7 %. Al comparar Marzo del 2012 con el mismo periodo de
tiempo del afio anterior, se ha generado un crecimiento anual de la produccion nacional del
5%, este dato indica un crecimiento de todo el sector economico en el que el negocio

propuesto se desarrollara.
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ANALISIS PIB MARZO 2009- MARZO 2012

GRAFICO 2.01
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Fuente: Informe Macro social y Econémico 2012, Banco Central del Ecuador

El PIB mantiene su tendencia creciente pero con una disminucién a diferencia de los

trimestres anteriores.

11.A.2. Tasas de interés

En el ambito de la economia y las finanzas, el concepto de interés “hace referencia al costo
que tiene un crédito o bien a la rentabilidad de los ahorros. Se trata de un término que, por lo
tanto, permite describir al provecho, utilidad, valor o la ganancia de una determinada cosa o

actividad” (definicion.de. parr.1).

De acuerdo a datos proporcionados por del Banco Central del Ecuador, la tasa activa
referencial a junio de 2012 se ubica en 8,17%; la cual es inferior en 0,2 puntos porcentuales a
la registrada en junio 2011. Por otro lado, la tasa pasiva referencial se ubica en 4,53%, y al

compararla con el mismo periodo del afio anterior existe una disminucion de 0,05 puntos
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porcentuales. EI margen financiero (diferencia entre tasa activa y tasa pasiva) se ubica en

3,64%.

TASAS DE INTERES NACIONALES

GRAFICO 2.02

Tasas de interés nacionales *
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Fuente: Informe Macro social y Econémico 2012, Banco Central del Ecuador

11.A.3. Balanza Comercial

“Se denomina con el término de balanza comercial al registro que un determinado pais lleva
acerca de las importaciones y exportaciones que en él se llevan a cabo durante un periodo de
tiempo determinado, es decir, la balanza comercial es la diferencia que le queda a un pais

entre las exportaciones y las importaciones” (definicionabc.com, parr. 1).

Segun datos oficiales, para mayo de 2012, la balanza comercial del Ecuador tiene un saldo
negativo de -115 millones de dodlares. Las exportaciones ecuatorianas crecieron en menos del
1% de abril a mayo del 2012; mientras que para el mismo periodo, las importaciones

aumentaron en un 18,8%.
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Balanza Comercial *
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Fuente: Informe Macro social y Econémico 2012, Banco Central del Ecuador

11.A4. Inflacion

La inflacion se define como “un proceso de elevacion continuada y sostenida del nivel general
de precios en una economia, 0 lo que es lo mismo un descenso continuado en el valor del
dinero. El dinero pierde valor cuando con él no se pude comprar la misma cantidad de bienes

que con anterioridad” (monografias.com hiperinflacion. Parr. 5)

Segun datos del BCE, la inflacion mensual del consumidor para marzo de 2012 se ubica en
0,18%, y la anual en 5%. Durante el segundo trimestre del 2012 la inflacién acumulada llega
a 2,40 %; esto quiere decir 0,41 puntos porcentuales menos que lo registrado en marzo de

2011.
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INFLACION

GRAFICO 2.04
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Fuente: Informe Macro social y Econémico 2012, Banco Central del Ecuador

11LA5. Indice de precios del productor (IPP)

“La inflacion mensual del productor para junio de 2012 se ubica en -2,38% y la anual en
3,08%. Para junio de 2012 la inflacion acumulada llega a 1,76%, en comparaciéon con el
mismo periodo del afio anterior existe un incremento de 1,02 puntos porcentuales”.

(uasb.edu.ec. parr. 11)
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INDICE DE PRECIOS DEL PRODUCTOR

GRAFICO 2.05

Variacion del indice de Precios al Productor **
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Fuente: Informe Macro social y Econémico 2012, Banco Central del Ecuador

11.B. Indicadores sociales

11.B.1. Desempleo y subempleo

De acuerdo a datos proporcionados por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC),
el desempleo a junio de 2012, en el sector urbano, se ubica en 5,2%, lo cual representa una
reduccion de 1,2 puntos porcentuales en comparacion con junio de 2011. Por otro lado, la

ocupacion plena llega al 49,9%.

Actualmente, la ocupacion plena supera al subempleo con 6,9 puntos porcentuales. Para junio
de 2012, Guayaquil es una de las ciudades que tiene mayor desempleo (6,28%), mientras que

Cuenca y Ambato son las ciudades que tienen menor desempleo (3,42%).
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MERCADO LABORAL ECUATORIANO

GRAFICO 2.06
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Fuente: Informe Macro social y Econémico 2012, Banco Central del Ecuador

Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, INEC

11.B.2. Migracion y remesas

Es de mucha importancia definir que los ingresos por remesas son los fondos que envian los
trabajadores Ecuatorianos que han migrado a otros paises y los envian al Ecuador, causa de la
migracion masiva que tuvimos en la Ultima década. También es importante analizar y
diferenciar los ingresos que ha tenido el pais por parte de la inversién extranjera directa ya
que son rubros totalmente distintos y es de importancia no contar con los mismos en un

analisis econémico.

Por fuentes oficiales se prevé que a finales del cuarto trimestre del 2011 la Inversién Directa
en el pais fue de 179 millones de ddlares, este valor es mayor al registrado en los dos

trimestres anteriores. Por otro lado, las remesas de los migrantes, en marzo de 2012, se
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ubicaron en 595 millones lo que significd una disminucion del 9% en relacion al mismo

periodo del afio anterior.

FLUJO DE REMESAS A ECUADOR, 2012
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Fuente: Informe Macro social y Econémico 2012, Banco Central del Ecuador

11.B.3. Niveles de pobreza a nivel nacional

El indicador de pobreza a nivel nacional, segin datos proporcionados por el INEC y el Banco
Central del Ecuador (BCE), establecen que la pobreza por ingresos a nivel nacional se ubica
en el 29% al terminar el cuarto trimestre del 2011, y representa una reduccion de 4 puntos

porcentuales con relacion al mismo periodo del afio anterior.

Por su parte, la pobreza urbana para el primer trimestre del 2012 se ubica en 16%, lo que
significa una disminucidn de 5 puntos porcentuales, frente a la registrada en el mismo periodo
del afio anterior. Por otro lado, el coeficiente de pobreza urbano registra un 45%, y representa

una caida de 3 puntos porcentuales en comparacion con el primer trimestre del 2011.
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POBREZA'Y DESIGUALDAD EN ECUADOR, 2012

GRAFICO 2.08
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Fuente: Informe Macro social y Econémico 2012, Banco Central del Ecuador

Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, INEC

11.B.4. Canasta Basica

“Se conoce como el conjunto de alimentos, expresados en cantidades suficientes para
satisfacer las necesidades de calorias de un hogar promedio. Sin embargo, debe quedar claro
que representa un minimo alimentario a partir de un padrén de consumo de un grupo de
hogares de referencia y no una dieta suficiente en todos los nutrientes. Por lo tanto la canasta
basica alimentaria no es una dieta ideal y, en consecuencia no debe ser utilizada como
instrumento para la educacion alimentaria nutricional, ni para establecer necesidades

alimentarias de un individuo o una poblacion en particular”. (ine.gob.gt. parr. 1)

Al comparar la canasta basica entre junio del 2012 y el mismo periodo del afio anterior se

observa un aumento del 5% en el valor indicado. Igualmente, en el mismo periodo la canasta
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vital del Ecuador, canasta que contiene menos productos que la basica, sufrié un incremento

del 5,8%. El salario nominal, por su parte, se ha mantenido igual desde Enero de 2012.

CANASTA BASICA, 2012

GRAFICO 2.09
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Fuente: Informe Macro social y Econémico 2012, Banco Central del Ecuador

Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, INEC

I1.C. Aspectos Legales y Politicos

La empresa realiza sus operaciones en el territorio ecuatoriano, por lo cual deberd cumplir sus
leyes, normas Yy disposiciones. El Estado es clave para el desarrollo de nuestra empresa, ya

gue, demanda obligaciones y beneficios para el fortalecimiento de la pequefia y mediana

empresa.

Se determino entonces las demandas politico-legales que se desglosan a continuacién:

e Honestidad en las declaraciones.

e Contabilidad acorde con el Servicio de Rentas Internas.
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Actividad comercial que contribuya al desarrollo del pais y al PIB.

Cumplimiento del cédigo de trabajo.

11.C.1. Aspectos ecoldgicos

Este es un tema muy delicado y de responsabilidad de Fedari con el medio ambiente y
Responsabilidad Social; ya que, al tener una politica clara de procesos evitamos problemas
graves de contaminacion de agua por residuos de aceite, contaminacion del suelo, emisiones

de ruido, etc.
Se ha tomado en consideracién los siguientes aspectos juridicos que tienen que ver con el
medio ambiente donde se desarrollara la empresa:

Ley de Gestion Ambiental, Registro Oficial 245, 30 de julio de 1999.

Ley de Prevencion y Control de la Contaminacion Ambiental. Registro Oficial 97 del 31 de

mayo de 1976.

Reglamento para el manejo de desechos sélidos. R.O. 991 del 3 de agosto de 1992.

Reglamento para la prevencion y control de la contaminacion ambiental en lo referente al

recurso suelo. R.O. 989 del 30 de julio de 1992.

Ordenanza municipal que establece los criterios para la determinacion y recaudacion de las

tasas de recoleccion de basura y aseo publico.
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Normas técnicas ambientales para la prevencion y control de la contaminacién ambiental:

Norma de calidad ambiental y de descarga de afluentes: recurso agua.

Norma de calidad ambiental del recurso suelo y criterios de remediacion para suelos

contaminados.

Norma de calidad del aire ambiente.

Limites maximos permisibles de niveles de ruido ambiente para fuentes fijas y

para vibraciones.

Norma de calidad ambiental para el manejo y disposicién final de desechos sélidos no

peligrosos.

11.C.2. Aspectos tecnologicos

Es para Fedari muy importante contar con los beneficios que la tecnologia nos trae hoy en dia,
especificamente en herramientas y software disefiados para mantener inventarios 6ptimos,

control de personal, registros de clientes, contabilidad de la empresa en general.

Aqui la diferencia de la mayoria de talleres en el Ecuador que lastimosamente no cuentan con

estos sistemas y no podran tener un control 6ptimo de su empresa.
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Se cree que la inversion en tecnologia hara el trabajo mas confiable para el cliente; ademas, de

que se podréa controlar todo lo que concierne a la empresa.

El detalle de la maquinaria y tecnologia en la que invierte Fedari para su trabajo diario se lo

detallara en el capitulo V1 en el tema de inversion en equipamiento.

Se puede mencionar algunas maquinarias en las que Fedari ha invertido para optimizar sus

procesos, tales como:

Alineadora Hunter: Esta alineadora es de tecnologia de punta, la cual cuenta con beneficios
como Hawkeye que tiene cuatro camaras digitales de lectura de los datos de alineacion que
permiten al mecénico hacer las calibraciones correspondientes en menor tiempo y mas exactas

al momento de alinear.

Generador de Nitrogeno BP: Este generador ofrece un servicio a los clientes de Fedari lue
quieran cuidar la vida Gtil de sus neumaticos, bajar el consumo de combustible y evitar llantas
baja. Todo esto llendndolos con Nitrégeno utilizando el generador BP el cual también da una

lectura digital de la presion indicada para cada tipo de neumatico.

Elevador Tijera para Alineacion Northstar: Este elevador de vehiculos livianos y pesados esta
especialmente disefiado para facilitar y agilizar el trabajo de los mecanicos, este elevador
cuenta con platos giratorios para los neumaticos haciendo mucho mas facil la calibracion al

momento de alinear el vehiculo.
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MAQUINARIA FEDARI

IMAGEN 2.01
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Fuente: Fotografias tomadas por el autor

11.C.3. Aspectos culturales

Se ve que uno de los principales factores culturales que intervienen en el desarrollo de Fedari
es la reactivacion econdmica generada por la migracion, se ha observado que los familiares de

los migrantes invierten mucho en vehiculos y principalmente en la parte estética como aros y

llantas.
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Es también importante analizar el crecimiento de atractivos turisticos en las zonas rurales que
obliga a la gente a tener precaucion con el estado de su vehiculo y generar negocio para

Fedari.

11.C.4. Aspectos demograficos

El analisis demogréfico que va directamente relacionado con el parque automotor Ecuatoriano
refleja que Cuenca tiene una concentracién vehicular del 5,6% Yy un incremento en ventas en

unidades de vehiculos en comparacion del afio 2011 y 2012 de un 9%

COMPARATIVO 2010-2011, VENTAS DE VEHICULOS

TABLA 2.01
Enero — Diciembre Unidades Tasa de Crecimiento
2007 92.910 -
2008 113.546 22,21 %
2009 91.165 -19,71 %
2010 125.701 37,88 %
2011 136.838 8,86%

Fuente: Direccion Nacional de Transito

Elaborado por: Autor

En 2008 el nimero de vehiculos se incremento en el 22,21%; en el periodo 2010, en el
37,88% y a partir de ahi se ha registrado un porcentaje variable del 5% hasta el 2012, al
mantenerse estos indices, la ciudad deberia construir 30 kilometros de vias por afio para poder

mantener las condiciones actuales del transito.
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CAPITULO 11

ESTUDIO DEL MERCADO

I11.A. Analisis de la demanda

De acuerdo al concepto del autor Jaime Rivera, la demanda es conocida como “la estimacion
razonada de las posibilidades cuantitativas de ventas de un producto o de un servicio para un

periodo determinado y para una clientela definida” (118).

Ademas se ha identificado a continuacion los siguientes factores de demanda.

1H1.A.1 Necesidades de los clientes

El negocio esta dirigido a clientes con vehiculo propio que necesita tenerlo en muy buenas
condiciones, ya sea porque es su instrumento de trabajo o para transportarse de un lugar a

otro, o simplemente para transportar a su familia y amigos.

Los vehiculos requieren de cuidados especiales para mantenerlo en perfecto estado y
garantizar seguridad por sobre todo, y el cambio de partes del vehiculo, asi como la revision

de: frenos, llantas, motor, entre otras, es una necesidad de los conductores.
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11.A.2. Distribucion geografica del mercado de consumo

En la ciudad de Cuenca, y en toda la provincia del Azuay, existe gran cantidad de vehiculos

de todo tipo, ya sean: buses, camiones, automoviles, motos, entre otros.

De acuerdo a datos proporcionados por diario “El Mercurio”, Cuenca vive un alarmante
crecimiento vehicular que incide directamente en los niveles de contaminacion, congestion
vehicular y en un mayor grado en accidentes de transito. “En el afio 2005, la Unidad
Municipal de Transito y Transporte (UMT) registré la adquisicion de 10 mil vehiculos
nuevos, lo que significa un crecimiento del 7,8% del parque automotor” (elmercurio.com.ec.

art 225451),

Desde el afio 2007 al 2011 el numero de vehiculos se incrementd en el 47,28% a nivel pais.
De los cuales en Azuay se registrd un crecimiento del parque automotor incluyendo vehiculos
pesados y motocicletas desde el 2008 con 103.505 vehiculos al afio 2010 con 122.020

vehiculos.

Es asi que de acuerdo a datos proporcionados por la Gerencia de la Revision Técnica
Vehicular y monitoreo de la calidad del aire, en el 2010, se revisaron 78.175 vehiculos, y
Unicamente el 34% pas6 la revision sin problemas, es decir, fue necesario que los automotores

lleven a un taller mecénico para ser revisados para luego poder ser matriculados.
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I1.A.3. Comportamiento historico de la demanda

Desde hace algunos afios existen lugares donde se prestan los servicios de revision y venta de
repuestos pero no habia una cultura en los duefios y conductores de los vehiculos de llevarlos
a éstos a ser revisados para tener un mejor desempefio, pero, tal es el caso, que a partir de
abril del 2008, CUENCAIRE, encargado de la revision vehicular, inicié su funcionamiento y
ha obligado como requisito para matricular los vehiculos, el que sean sometidos a un chequeo

mecanico de los mismos.

Es asi, que ahora, es un requisito que los vehiculos sean sometidos a chequeos mecanicos, 1o
que obliga a los propietarios a llevarlos a talleres que presten servicios de arreglo de frenos,

motor, aire, entre otros servicios que son necesarios para mantenerlos en buenas condiciones.

I11.A.3.a. Poblaciony Muestra

Para el andlisis de los requerimientos de la ciudadania cuencana en cuestion de requerir
servicios de talleres mecanicos y de repuestos de vehiculos, se realizé un sondeo al mercado
en el cual estard desempefiandose el taller mecanico, estos resultados y tabulaciones se

detallaran dentro del desarrollo de este mismo capitulo.

I11.A.3.a. (1). Poblacion vehicular

La ciudad de Cuenca, segun datos proporcionados en el afio 2010 por el Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos, INEC, tiene aproximadamente 496.353 habitantes de los cuales segun

datos de CUENCAIRE del mismo afio 2010, el 15,75% tienen vehiculos, es decir, existen
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78.175 vehiculos en la urbe, ademas, se considera un crecimiento del parque automotor del

7,80% anual.

11.A.3.a.(2). Muestra

La muestra més representativa la determinaremos con calculos matematicos en funcién de la
siguiente ecuacion para poblaciones infinitas, debido a que la poblacién sobrepasa los 100
habitantes:

CALCULO DE MUESTRA

FORMULA 3.01

Donde:

Es el tamafio de la poblacion o universo (numero total de posibles encuestados).

Es una constante que depende del nivel de confianza que asignemos. EIl nivel de confianza
indica la probabilidad de que los resultados de nuestra investigacion sean ciertos: un 95 % de
confianza es lo mismo que decir que nos podemos equivocar con una probabilidad del 5%,
este dato se lo obtuvo de la pregunta 4 de la Encuesta Piloto, que tiene referencia a los

posibles clientes.

Los valores k més utilizados y sus niveles de confianza son:
k 1,15 128 1,44 1,65 1,96 2 2,58

Nivel de confianza 75% 80% 85% 90% 95% 955% 99%
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Es el error muestral deseado. El error muestral es la diferencia que puede haber entre el

resultado que obtenemos preguntando a una muestra de la poblacion y el que obtendriamos si

preguntaramos al total de ella.

Es la proporcion de individuos que poseen en la poblacion la caracteristica de estudio. Este

dato es generalmente desconocido y se suele suponer que p=g=0.5 que es la opcion mas

segura.

Es la proporcidn de individuos que no poseen esa caracteristica, es decir, es 1-p.

n: Es el tamafio de la muestra (nimero de encuestas que vamos a hacer).

Asi se propone gue el tamafio de la muestra a estudiar serd bajo un nivel de confianza en las

encuestas de 95% Yy un margen posible de error de 5%.

Remplazando los datos en la formula para calcular la muestra se tiene:
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Lo que significa que se realizaron 73 encuestas para determinar los gustos y preferencias de

los cuencanos en cuanto a servicios de taller automotriz.

I11.A.3.a.(3). Encuesta y aplicacion

Se elabord la siguiente encuesta que sera aplicada en la zona norte de la ciudad:
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b)

b)

ENCUESTA

SERVICIO AUTOMOTRIZ

Fecha: No.

Muy buenos dias, la presente encuesta tiene la finalidad de aportar con los gustos y
preferencias que tiene usted en cuanto a servicios de talleres mecanicos, repuestos y
accesorios, se le agradece conteste con toda seriedad a las siguientes preguntas.

Pregunta 1

Su vehiculo es nuevo o usado?

Nuevo

Usado

Pregunta 2

Cuantas veces al afio usted acude a un taller mecanico?
Nunca

Una o dos veces al afio

Tres veces a cuatro veces al afio

Mas de cinco veces al afio

Pregunta 3

Prefiere para su comodidad, realizar su chequeo al vehiculo en:
Taller mecanico

Concesionario
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Pregunta 8
De la siguiente lista de accesorios y repuestos, con cuanta frecuencia los adquiere?
MERCADERIA SERVICIOS
Aros Alineacion
Accesorios vehiculos Aplicaciones
Llantas Balanceo
Lubricantes Cambios
Luces Calibracion
Moquetas Chequeos
Repuestos Enllantaje
Estandar Frenos
Tubos Montaje
Valvulas Reparaciones
Servicios varios
MUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION 7

La ubicacion para realizar las encuestas, seran los Centros Comerciales, lugares de trabajo y

zonas donde sea factible la toma de datos a personas manejando vehiculos, ellas estaran en la

zonas Norte y Centro norte de la Ciudad.

Y seran aplicadas de lunes a domingo en horarios de 08h00 a 16h00 durante 2 semanas, Y el

tiempo de duracion de la encuesta con el encuestado se estima de 5 minutos.
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ZONA NORTE Y CENTRO NORTE DE LA CIUDAD

IMAGEN 3.01

Fuente: 1) El auto esta subutilizado en Cuenca, WwWw.elcomercio.com.ec

2) Cuenca tiene un nuevo stper Mall, www.hoy.com.ec

I11.A.3.a.(4). Tabulacion y resultados de la encuesta

Al aplicar la encuesta a los posibles consumidores se obtuvo los siguientes resultados.
Pregunta 1

Su vehiculo es nuevo o usado?

Andlisis:

En la ciudad de Cuenca, el 79% de los encuestados aseguraron tener vehiculos nuevos, no
mayores a 2 afios, mientras que el 21% aseguraron tener vehiculos usados.

Esto nos indica que en zonas comerciales en la que se realizd las encuestas, son ejecutivos
que disponen de vehiculos en su mayoria nuevos los cuales estan muy interesados en dar el
mantenimiento debido para tener su vehiculo en 6ptimas condiciones. Ademas refleja las
facilidades que ofrece el sistema financiero Ecuatoriano a la hora de brindar créditos para la

obtencién de vehiculos nuevos.


http://www.elcomercio.com.ec/
http://www.hoy.com.ec/

TIPO DE VEHICULO

TABLA 3.01

Porcentaje Cantidad
Nuevo 79% 58
Usado 21% 15
TOTAL 100% 73

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: El Autor

TIPO DE VEHICULO

GRAFICO 3.01
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Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: EI Autor
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Pregunta 2

Cuantas veces al afio usted acude a un taller mecanico?

Analisis:

El 72% de los encuestados acuden a un taller mecanico de tres a cuatro veces al afio, el 21%

lo hace mas de cinco veces al afio, y el 7% lo hace de una a dos veces al afio.

FRECUENCIA DE USO DEL SERVICIO

TABLA 3.02

Porcentaje Cantidad
Nunca 0 -
Una a dos veces al afio 7% 5
Tres a cuatro veces al afio 2% 53
Mas de cinco veces al afio 21% 15
TOTAL 100% 73

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: EI Autor
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FRECUENCIA DE USO DEL SERVICIO

GRAFICO 3.02

FRECUENCIA DE USO DEL SERVICIO
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21%
nunca Una a dos veces tres a cuatro mas de cinco
al afo veces al afio veces al afio

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: El Autor

Pregunta 3

Prefiere para su comodidad, realizar su chequeo al vehiculo en:

Analisis:

El 84% de los encuestados acuden a revisar sus vehiculos en talleres mecanicos, mientras que

el 16% lo hace en un Concesionario.



Campo Vélez 37

PREFERENCIA DE PROVEEDOR

TABLA 3.03
Porcentaje Cantidad
Taller mecénico 84% 61
Concesionario 16% 12
TOTAL 100% 73

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: El Autor

PREFERENCIA DE PROVEEDOR

GRAFICO 3.03

PREFERENCIAS DE PROVEEDOR
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Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: EI Autor

Pregunta 4

Su taller mecanico deberia facilitarle también de repuestos?
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Analisis:
El 97% de los encuestados prefieren adquirir los repuestos, accesorios, aditivos, entre otros
articulos para sus vehiculos en el taller mecanico donde lo hacen revisar a su vehiculo,

mientras el 3% prefiere adquirirlos fuera.

SERVICIOS ADICIONALES

TABLA 3.04
Porcentaje Cantidad
Si 97% 71
No 3% 2
TOTAL 100% 73

Fuente: Encuesta Realizada
Elaborado por: El Autor

SERVICIOS ADICIONALES

GRAFICO 3.04

SERVICIOS ADICIONALES
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Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: EI Autor
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Pregunta 5

El taller mecanico al que usted actualmente acude, le da conformidad en el servicio?

Analisis

De los 73 cuencanos entrevistados, el 81% que acuden a hacer revisar sus vehiculos no esta

muy conforme con su proveedor de servicios actual, mientras que Unicamente el 19% de

éstos, si esta conforme.

CONFORMIDAD CON EL PROVEEDOR ACTUAL

TABLA 3.05
Porcentaje Cantidad
Si 19% 14
No 81% 59
TOTAL 100% 73

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: El Autor
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CONFORMIDAD CON EL PROVEEDOR ACTUAL

GRAFICO 3.05

CONFORMIDAD CON EL
PROVEEDOR ACTUAL
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Fuente: Encuesta Realizada
Elaborado por: El Autor

Pregunta 6
Estaria usted dispuesto a cambiar de proveedor de servicios mecanicos?

Analisis:

El 81% de los entrevistados estarian dispuestos a cambiar de taller o concesionario que revisa

sus vehiculos, mientras que el 19% de éstos prefiere su proveedor de servicios actual.



DESEO DE CAMBIO DE PROVEEDOR

TABLA 3.06
Porcentaje | Cantidad
Si 81% 59
No 19% 14
TOTAL 100% 73

Fuente: Encuesta Realizada
Elaborado por: El Autor

DESEO DE CAMBIO DE PROVEEDOR

GRAFICO 3.06
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Fuente: Encuesta Realizada
Elaborado por: EI Autor
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Pregunta 7

Su forma de pago normalmente es?

Analisis:
El 68% de los encuestados, prefiere realizar sus pagos con tarjeta de credito, seguido del 23%

que lo hace con efectivo, el 6% paga con cheque y Unicamente el 3% asegura tener crédito

personal en el taller donde revisa su vehiculo.

MODALIDAD DE PAGO

TABLA 3.07
Porcentaje Cantidad
Efectivo 23% 17
Crédito personal 3% 2
Tarjeta de crédito 68% 50
Cheque 6% 4
TOTAL 100% 73

Fuente: Encuesta Realizada
Elaborado por: El Autor
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MODALIDAD DE PAGO

GRAFICO 3.07

MODALIDAD DE PAGO
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Fuente: Encuesta Realizada
Elaborado por: EI Autor

Pregunta 8

De la siguiente lista de accesorios y repuestos, con cuanta frecuencia los adquiere?

Analisis:

Los servicios mas requeridos por los entrevistados son principalmente el balanceo, alineacion,
sistema de amortiguadores y sus componentes, chequeos generales a sus vehiculos, cambios

de filtros, aceites, lubricantes y aditivos.

Es importante analizar que Fedari necesita tener un amplio stock de repuestos para los
chequeos regulares de mantenimiento que requieren los vehiculos de los consumidores

generalmente lo hacen cada 5.000 km; se necesita tener un capital invertido en repuestos de
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las marcas mas conocidas asi como tener proveedores que tengan una respuesta inmediata de
entrega de ciertos repuestos de marcas no muy comunes lo que evitara una carga financiera

para la empresa.

Otro rubro importante dentro de los servicios demandados es la colocacién y venta de
accesorios dentro de los cuales constan moquetas, luces, tacOmetros, aromatizantes,
emblemas, calcomanias, etc. Ya que el mercado de un segmento socio econémico medio —

bajo siente un motivo de orgullo a su vehiculo ante los demas.



SERVICIOS DEMANDADOS

TABLA 3.08
Porcentaje Cantidad
MERCADERIA
Aros 18% 13
Accesorios vehiculos 30% 22
Llantas 20% 15
Lubricantes 24% 18
Luces 20% 15
Moquetas 20% 15
Repuestos 53% 39
Estandar 21% 15
Tubos 25% 18
Valvulas 18% 13
SERVICIOS
Alineacion 100% 73
Aplicaciones 47% 34
Balanceo 100% 73
Cambios 98% 72
Calibracion 70% 51
Chequeos 100% 73
Enllantaje 98% 72
Frenos 95% 69
Montaje 33% 24
Reparaciones 100% 73
Servicios varios 55% 40

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: El Autor
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SERVICIOS DEMANDADOQOS

GRAFICO 3.08
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Fuente: Encuesta Realizada
Elaborado por: El Autor

I1.A4. Proyeccion de la demanda

Sobre la base de 78.175 vehiculos en la ciudad de Cuenca, y sabiendo que en las encuestas
realizadas cada vehiculo tiene un promedio de 3 a 4 visitas a talleres mecanicos, que existe
una aceptacién del mercado del 81% y que existe un crecimiento del parque automotor de la
ciudad de Cuenca de 7,80%, se tiene la siguiente proyeccién de la demanda por categoria de

articulos propuestos para el presente proyecto:
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TABLA 3.09
% DEMANDADO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
2013 2014 2015 2016 2017

MERCADERIA

Aros 18% 45,592 49,148 52.982 57.115 61.570
Accesorios vehiculos 30% 75.986 81.913 88.302 95.190 102.615
Llantas 20% 50.658 54.609 58.869 63.461 68.411
Lubricantes 24% 60.789 65.531 70.642 76.152 82.092
Luces 20% 50.658 54.609 58.869 63.461 68.411
Moquetas 20% 50.658 54.609 58.869 63.461 68.411
Repuestos 53% 134.243 144,714 156.002 168.170 181.287
Estandar 21% 53.190 57.339 61.811 66.632 71.829
Tubos 25% 63.322 68.261 73.585 79.325 85.512
Valvulas 18% 45,592 49,148 52.982 57.115 61.570
SERVICIOS

Alineacion 100% 253.288 273.044 294.341 317.300 342.049
Aplicaciones 47% 119.045 128.331 138.341 149.132 160.764
Balanceo 100% 253.288 273.044 294.341 317.300 342.049
Cambios 98% 248.222 267.584 288.456 310.956 335.211
Calibracion 70% 177.302 191.131 206.039 222.110 239.435
Chequeos 100% 253.288 273.044 294.341 317.300 342.049
Enllantaje 98% 248.222 267.584 288.456 310.956 335.211
Frenos 95% 240.624 259.392 279.625 301.436 324.948
Montaje 33% 83.585 90.105 97.133 104.709 112.876
Reparaciones 100% 253.288 273.044 294.341 317.300 342.049
Servicios varios 55% 139.308 150.174 161.888 174.515 188.127

Elaborado por: EI Autor

Es muy importante para este estudio analizar la proyeccion de la demanda en los afios

subsiguientes en los que desempefiara sus labores diarias el Tecnicentro Fedari. En esta tabla

podemos estimar cual es el crecimiento de la mercaderia y servicios de Tecnicentro que

Fedari ofrecera a sus clientes, ademéas de segin un anélisis de crecimiento de acorde a la
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proyeccion de la demanda se puede considerar la idea de abrir nuevas sucursales que generen

mas rentabilidad a sus inversionistas.

La importancia de esta tabla en la que se estima un crecimiento de un 7,80% del Parque
Automotor es como seguir captando dia a dia mas clientes, y que los mismos tengan un
servicio de primera lo que generara un flujo mayor de trabajo para el afio 2017 en el cual se
debe prever muchos mejoras tecnoldgicas e inversion en maquinaria que permita ser mucho
mas eficientes dentro del espacio de trabajo, ademas de no lidiar con la excesiva contratacion

de personal.

I11.B. Analisis de la oferta

Segun el autor Juan José Avila se conoce a la oferta como “el fenémeno correlativo a la
demanda. Se le considera como la cantidad de mercancias que se ofrece a la venta a un precio
dado por unidad de tiempo. La oferta de un producto se determina por las diferentes
cantidades que los productores estan dispuestos y aptos para ofrecer en el mercado, en

funcion de varios niveles de precios, en un periodo dado” (45).

111.B.1. Caracteristicas de los principales productores

En la ciudad de Cuenca existen 46 talleres mecanicos registrados, estando unicamente el 25%
en la zona norte y centro norte, pero casi todos éstos no ofrecen dentro de sus servicios el
poder adquirir repuestos, lubricantes y accesorios, lo que obliga a los clientes a ir a otros

locales a adquirirlos. El listado de estos talleres consta en la tabla de anexos en el capitulo X.
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Tanto es asi, que los clientes para poder brindar seguridad al momento de transitar en sus
vehiculos y principalmente para pasar la revision vehicular, requisito para la matriculacion

vehicular, deben optar por los servicios de estos y otros talleres mecanicos.

111.B.2. Proyeccion de la oferta

Debido a que no se tiene un valor exacto de captura de clientes de cada taller vehicular, se
realiz6 un estudio sobre la base de los datos proporcionados por CUENCAIRE, la presencia

de los talleres mecénicos, y con datos obtenidos en la encuesta, se tiene:
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PROYECCION DE LA OFERTA

TABLA 3.10
% ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
2013 2014 2015 2016 2017

MERCADERIA

Aros 18% 38.297 41.284 44.504 47.976 51.718
Accesorios vehiculos | 30% 63.829 68.807 74.174 79.960 86.196
Llantas 20% 42.552 45,871 49.449 53.306 57.464
Lubricantes 24% 51.063 55.046 59.339 63.968 68.957
Luces 20% 42.552 45871 49.449 53.306 57.464
Moquetas 20% 42.552 45,871 49.449 53.306 57.464
Repuestos 53% 112.764 121.559 131.041 141.262 152.280
Estandar 21% 44.680 48.165 51.922 55.972 60.337
Tubos 25% 53.190 57.339 61.812 66.633 71.830
Vélvulas 18% 38.297 41.284 44.504 47.976 51.718
SERVICIOS

Alineacion 100% 212.762 229.357 247.247 266.532 287.321
Aplicaciones 47% 99.998 107.798 116.206 125.270 135.041
Balanceo 100% 212.762 229.357 247.247 266.532 287.321
Cambios 98% 208.507 224.770 242.302 261.201 281.575
Calibracion 70% 148.933 160.550 173.073 186.572 201.125
Chequeos 100% 212.762 229.357 247.247 266.532 287.321
Enllantaje 98% 208.507 224.770 242.302 261.201 281.575
Frenos 95% 202.124 217.889 234.885 253.205 272.955
Montaje 33% 70.211 75.688 81.592 87.956 94.816
Reparaciones 100% 212.762 229.357 247.247 266.532 287.321
Servicios varios 55% 117.019 126.146 135.986 146.593 158.027

Elaborado por: EI Autor

La tabla anteriormente detallada nos expresa el crecimiento de la oferta hasta el afio 2017,
como se manifiesta es un estudio aproximado ya que no se podria analizar exactamente la
entrada de posibles nuevos competidores al mercado, 0 a su vez la salida de competidores que
al momento trabajan en la Ciudad de Cuenca. Pero el fin de realizar esta tabla es hacer un
comparativo en unidades demandadas de cada producto o servicio de Tecnicentro y

compararla con la tabla de oferta esperada en el sector para asi tener un estimado del mercado
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que podria estar insatisfecho y que con una buena técnica de mercadeo en algln punto podria

captar el Tecnicentro Fedari.

111.B.3. Conclusiones generales y sobre las estadisticas del estudio de

mercado

Ya con los valores aportados en el calculo de la oferta y la demanda es necesario calcular la

demanda insatisfecha, que no es mas que la diferencia entre éstas, se tiene:

DEMANDA INSATISFECHA

FORMULA 3.02
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DEMANDA INSATISFECHA

TABLA 3.11 A
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
2013 2014 2015 2016 2017
DEMAND | OFERT | DEMAND | OFERT | DEMAND | OFERT | DEMAND | OFERT | DEMAND | OFERT
A A A A A A A A A A
MERCADERIA
Aros 45592 | 38297 | 49.148 | 41284 | 52982 | 44504 | 57.115 | 47976 | 61570 | 51718
/?fefﬁzﬂqgf 75986 | 63829 | 81913 | 68807 | 88302 | 74174 | 95190 | 79.960 | 102615 | 86.196
Llantas 50658 | 42552 | 54609 | 45871 | 58.869 | 49.449 | 63461 | 53306 | 68411 | 57.464
Lubricantes 60789 | 51.063 | 65531 | 55.046 | 70642 | 59.339 | 76152 | 63.968 | 82092 | 68.957
Luces 50658 | 42552 | 54609 | 45871 | 58.869 | 49.449 | 63461 | 53.306 | 68411 | 57.464
Moguetas 50658 | 42552 | 54609 | 45871 | 58.869 | 49.449 | 63461 | 53306 | 68411 | 57.464
Repuestos 134243 | 112764 | 144714 | 121559 | 156.002 | 131.041 | 168170 | 141262 | 181287 | 152.280
Estandar 53.190 | 44.680 | 57339 | 48165 | 61.811 | 51.922 | 66632 | 55.972 | 71829 | 60.337
Tubos 63322 | 53190 | 68261 | 57.339 | 73585 | 61.812 | 79.325 | 66633 | 85512 | 71.830
Valvulas 45592 | 38297 | 49148 | 41284 | 52982 | 44504 | 57.115 | 47.976 | 61570 | 51718
SERVICIOS
Alineacion 253288 | 212.762 | 273.044 | 220357 | 204341 | 247.247 | 317.300 | 266.532 | 342.049 | 287.321
Aplicaciones 119.045 | 99.998 | 128331 | 107.798 | 138341 | 116206 | 149132 | 125270 | 160.764 | 135.041
Balanceo 253288 | 212.762 | 273.044 | 220357 | 204341 | 247.247 | 317.300 | 266.532 | 342.049 | 287.321
Cambios 248222 | 208507 | 267584 | 224770 | 288.456 | 242.302 | 310956 | 261.201 | 335211 | 281575
Calibracién 177302 | 148933 | 191131 | 160550 | 206.039 | 173.073 | 222110 | 186572 | 239.435 | 201.125
Chequeos 253288 | 212.762 | 273.044 | 220357 | 204.341 | 247.247 | 317.300 | 266.532 | 342.049 | 287.321
Enllantaje 248222 | 208507 | 267584 | 224770 | 288.456 | 242.302 | 310956 | 261.201 | 335211 | 281575
Frenos 240624 | 202124 | 259392 | 217.880 | 279.625 | 234.885 | 301.436 | 253205 | 324.948 | 272.955
Montaje 83585 | 70211 | 90.105 | 75688 | 97.133 | 81.502 | 104709 | 87.956 | 112.876 | 94.816
Reparaciones 253288 | 212.762 | 273.044 | 220357 | 294341 | 247.247 | 317.300 | 266.532 | 342.049 | 287.321
Servicios varios | 139.308 | 117.019 | 150.174 | 126.146 | 161.888 | 135986 | 174515 | 146503 | 188.127 | 158.027

Elaborado por: EI Autor
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TABLA 311 A
DEMANDA INSATISFECHA
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
2013 2014 2015 2016 2017

MERCADERIA

Aros 7.295 7.864 8.478 9.139 9.852
Accesorios vehiculos 12.157 13.106 14.128 15.230 16.419
Llantas 8.106 8.738 9.420 10.155 10.947
Lubricantes 9.726 10.485 11.303 12.184 13.135
Luces 8.106 8.738 9.420 10.155 10.947
Moquetas 8.106 8.738 9.420 10.155 10.947
Repuestos 21.479 23.155 24,961 26.908 29.007
Estandar 8.510 9.174 9.889 10.660 11.492
Tubos 10.132 10.922 11.773 12.692 13.682
Valvulas 7.295 7.864 8.478 9.139 9.852
SERVICIOS

Alineacion 40.526 43.687 47.094 50.768 54.728
Aplicaciones 19.047 20.533 22.135 23.862 25.723
Balanceo 40.526 43.687 47.094 50.768 54.728
Cambios 39.715 42.814 46.154 49,755 53.636
Calibracion 28.369 30.581 32.966 35.538 38.310
Chequeos 40.526 43.687 47.094 50.768 54.728
Enllantaje 39.715 42.814 46.154 49.755 53.636
Frenos 38.500 41.503 44,740 48.231 51.993
Montaje 13.374 14.417 15.541 16.753 18.060
Reparaciones 40.526 43.687 47.094 50.768 54.728
Servicios varios 22.289 24.028 25.902 27.922 30.100

Elaborado por: EI Autor
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Pero considerando que la capacidad instalada del negocio no es suficiente o a factores
externos que no permiten captar toda esa demanda de vehiculos, se consideré unicamente el
0.0070% para mercaderias, y el 0.3% para servicio de mecanica rapida que podra la empresa

abarcar, por lo que se tiene:

DEMANDA INSATISFECHA CAPTADA

TABLA 3.12
CAPTURA DE DEMANDA INSATISFECHA
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
2013 2014 2015 2016 2017

MERCADERIA

Aros 1 1 1 1 1
Accesorios vehiculos 1 1 1 1 1
Llantas 1 1 1 1 1
Lubricantes 1 1 1 1 1
Luces 1 1 1 1 1
Moquetas 1 1 1 1 1
Repuestos 2 2 2 2 2
Estandar 1 1 1 1 1
Tubos 1 1 1 1 1
Valvulas 1 1 1 1 1
SERVICIOS

Alineacion 122 131 141 152 164
Aplicaciones 57 62 66 72 77
Balanceo 122 131 141 152 164
Cambios 119 128 138 149 161
Calibracion 85 92 99 107 115
Chequeos 122 131 141 152 164
Enllantaje 119 128 138 149 161
Frenos 115 125 134 145 156
Montaje 40 43 47 50 54
Reparaciones 122 131 141 152 164
Servicios varios 67 72 78 84 90

Elaborado por: EI Autor

En esta tabla consta el porcentaje que Fedari busca captar de demanda insatisfecha en el
mercado de la zona norte de la Ciudad de Cuenca con los valores anteriormente detallados, es

muy importante saber que esta tabla para captacion de demanda insatisfecha no incluye la
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proyeccion de ventas que tendra Fedari en su ejercicio de los siguientes 5 afios y que se
detallan en el capitulo 6, es decir es una oportunidad adicional que se debera captar gracias al

trabajo diario de la empresa.

Son numeros muy interesantes que generarian una oportunidad importante de brindar
servicios como lo es el caso de Alineaciones, enllantajes, cambios de aceite, y servicios de
chequeo de frenos, los mismos que a su vez generan la venta de otros productos como es el

caso de aceites, limpiadores de freno, etc.

El detalle por producto se muestra en el Anexo 3.01.

111.C. Marketing Mix

Se utiliza el término de marketing mix para describir los elementos o ingredientes basicos que
integran un programa o plan de marketing, se simplificaron en 4 elementos que son:

a) Producto.

b) Precio.

c) Plaza

d) Promocion
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111.C.1. Producto/servicio

En su libro Claudio Soriano dice que se conoce al producto/servicio como “todo elemento,
tangible o intangible que satisface un deseo o una necesidad de los consumidores o usuarios y

que se comercializa en un mercado” (16).

Todo producto/servicio, debe:
Satisfacer necesidades de los consumidores o usuarios

Los consumidores tengan preferencia de los productos o servicios que la empresa ofrece.

Dentro de la empresa, se pretende dar servicios y productos distribuidos en las siguientes

categorias:

Llantas

Frenos

Suspension

Aceites, filtros, lubricantes y aditivos
Balanceo

Alineacion

Calibracién motor/carter

Sistema de amortiguadores

Cambios menores

Chequeos generales

Chequeos especificos
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Enllantajes

Rectificaciones y correcciones
Cambio de aros

Accesorios y extras

Tuercas, pernos, pesas y tornillos
Faros, focos, bombillos

Filtros

I11.C.1.a. Logoy Slogan

Se considera el siguiente logo para la empresa:

LOGO DE LA EMPRESA

IMAGEN 3.02

De igual forma se considera el siguiente slogan para la empresa, el mismo que acompafiara y

sera parte del conocimiento de todos los trabajadores, como una cultura organizacional:
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I111.C.1.b. Estrategias del producto/servicio

Se pretenden las siguientes estrategias que incrementaran las posibilidades de la empresa de
posicionarse en el mercado:

Lanzamiento de lineas complementarias de productos.

Reduccion de costes mediante acciones planificadas que coloquen a los productos y servicios

en posicion de competir mejor en el mercado.

Venta y distribucion a talleres a nivel de la ciudad de Cuenca y en proyeccion para el resto del

pais.

111.C.2. Precios

Mapcal indica que se conoce al precio como el “monto en dinero que estan dispuestos a pagar
los consumidores o usuarios para lograr el uso, posesion o consumo de un producto o servicio

especifico” (142).

I11.C.2.a. Determinacion del precio

Se ha considerado fijar un precio que esté de acorde al de la competencia, con ciertas ventajas

comparativas en calidad de servicio que se ofrece.

Es asi que para los precios de venta al publico de los productos y servicios que ofrece el taller,

se considerara el 18% de utilidad por sobre el costo de compra por articulo.
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I11.C.2.b. Estrategias de precio

Para el precio se establecen las siguientes estrategias:
Ofrecer descuentos especiales por temporadas.
Otorgar descuentos por compras de paquetes.
Ofrecer chequeos gratis.

Generar un plan de clientes frecuentes.

111.C.3. Plaza y Distribucion

También Claudio Soriano en su obra nos indica que la plaza y distribucidn es “estructura
interna y externa que permite establecer el vinculo fisico entre la empresa y sus mercados para

permitir la compra de sus productos o servicios” (12).

La distribucion busca poner los servicios al facil alcance de los consumidores.

I11.C.3.a. Canales de distribucion

La distribucion desempefia los siguientes objetivos para Fedari:

Estar al alcance de nuestro mercado meta en el Norte de la ciudad de Cuenca, como se ha
analizado anteriormente el Tecnicentro Fedari estd en una ubicacion estratégica lo cual nos
beneficia de manera Unica ya que se esta captando clientes que anteriormente tenian que
desplazarse hasta otras zonas de la Ciudad para tener obtener los servicios de un Tecnicentro,
esto generaba que muchas veces por la incomodidad no se hagan los chequeos necesarios de

sus vehiculos, es por eso la importancia de estar al alcance de nuestro mercado.
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% Lograr facil acceso de correccion de los errores de los vehiculos presentados en Cuencaire.
Esta es otra de las ventajas de la ubicacion del Tecnicentro Fedari ya que se encuentra en la
principal via de acceso al centro de revision técnica vehicular que es un requisito para la
matriculacién afio tras afio, muchas de las veces los vehiculos que no estan mecanicamente en
las condiciones exigidas por la ley no aprueban este requisito por lo tanto deben buscar
rapidamente un taller que tenga una presencia muy profesional que le ayude a solucionar sus

casos Yy volver para aprobar la revision técnica en Cuencaire.

[11.C.3.b. Descripcidn de los canales de distribucion

Es asi que para la empresa se establecen los siguientes canales de distribucion:

a) Productos de fabricacion extranjera

CANAL DE DISTRIBUCION, PRODUCTOS DE FABRICACION EXTRANJERA

IMAGEN 3.03
@
A
\ Fabricante Proveedor Importador Fedari Cliey

Fuente: Andlisis del autor
Elaborado por: El Autor
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b) Productos de fabricacion nacional:

CANAL DE DISTRIBUCION, PRODUCTOS DE FABRICACION NACIONAL

IMAGEN 3.04

4 )

\
K Fabricante Fedari Cliente j

Fuente: Andlisis del autor
Elaborado por: El Autor

111.C.4. Promocion

También Claudio Soriano nos indica que la promocion o también conocida como
comunicacion es la “actividad que realizan las empresas mediante la emision de mensajes que
tienen como objetivo dar a conocer sus productos y servicios y sus ventajas competitivas con

el fin de provocar la induccion de compra entre los consumidores o usuarios” (16).

La promocion tiene como objetivo dar a conocer los productos y servicios que ofrece Fedari,
crear impulso de compra; es decir, comunicar las ventajas de los productos/servicios que

ofrece este Tecnicentro.
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I11.C.4.a. Estrategias de la promocion

Se establecen las siguientes estrategias:

Ofrecer chequeos gratis antes de ir a Cuencaire. Es una estrategia clave ya que aqui se
captaran clientes que no tenian programado hacer un chequeo de su vehiculo antes de asistir a
Cuencaire, los cuales si presentaran alguna falla harian las correcciones debidas generando

oportunidad de negocio para Fedari.

Promocién en medios de comunicacion de radio. Es importante estar en los medios de
comunicacion masivos como emisoras radiales de programas deportivos y de musica popular

que llegan a segmentos de audiencia masivos como taxistas y demas transportistas.

Utilizar recordatorios para los chequeos de los vehiculos de los clientes. El departamento de
ventas como una de sus estrategias principales de posventa es llamar a los clientes frecuentes
a recordarles el chequeo de sus vehiculos pendientes

Ofrecer incentivos especiales al consumidor como chequeos o cambios de aceite gratuitos.
Aqui se fidelizara a clientes especiales de Fedari, se creara una tarjeta en la cual cada cierto
nimero de servicios o repuestos comprados obtendran beneficios en su proxima compra. Por

ejemplo el quinto cambio de aceite es gratuito.
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CAPITULO IV

PLAN ESTRATEGICO

IV.A. Matriz de Grupo de Interesados

El grupo de interesados que se ven afectados por el desarrollo del proyecto o que influyen en
el desarrollo del mismo de una forma directa o indirecta, 0 sean pasivas o0 activas dependiendo

del trabajo que realicen en el plan de implementacion del proyecto.

Con esta matriz se puede organizar a todas las personas que estdn involucradas en el

desarrollo del proyecto y determinar sus intereses

Para el presente proyecto se tiene la siguiente matriz de andlisis de interesados:
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MATRIZ DE INTERESADOS

TABLA 4.01
Conocimiento del
Id Posicion Interés/Impactos del proyecto
Proyecto Alianzas/
Recursos | Liderazgo
De +/- Enemigos
Definicion | Nivel | Propia Nivel | Descripcion
otros | Neutro
Alianza:
sociedad
Autor de la Gestion mas
1 Alto X Positivo | Alto clientes Medio Alto
tesis eficaz
Enemigos:
Competencia
Alianzas:
Lideran
autor de la
acciones en
2 | Accionistas | Medio X Positivo | Alto tesis Alto Alto
cuanto a
Enemigos:
presupuestos
Competencia

Bajo un analisis minucioso en cuanto a los interesados en el proyecto, se tiene que:
% EIl nivel de conocimiento en cuanto al proyecto que se quiere ejecutar en la comunidad

pertenece en su mayoria al autor de la tesis y a sus accionistas.

% El anélisis de posibles aliados y enemigos se concluy6 que como aliados estan los clientes con
su posible consumo de los productos y servicios del proyecto y como enemigos, se fijan a la

competencia que aunque no es muy fuerte su presencia, es importante tomarla en cuenta.

+ El nivel de recursos que dispondréa el proyecto depende de los actores seleccionados.
% El liderazgo que tienen los actores del proyecto es muy alto en cuanto a ejecucion y puesta en

marcha del mismo.
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IVV.B. Cinco Fuerzas de Porter

La herramienta de las cinco fuerzas de Porter va a permitir ver de una forma clara a Fedari

dentro de la industria a la que pertenece desde una perspectiva externa.

Esta herramienta considera la existencia de cinco fuerzas dentro de una industria:
Rivalidad entre competidores.

Amenaza de la entrada de nuevos competidores.

Amenaza del ingreso de productos sustitutos.

Poder de negociacion de los proveedores.

Poder de negociacion de los consumidores.

Asi se pueden generar estrategias que permitan aprovechar las oportunidades y hacer frente a

las amenazas.

IV.B.1. Rivalidad entre competidores

Indica las empresas que compiten directamente en el negocio y dependiendo de la cantidad

como afectan a la demanda, ademéas compara para saber cuales son las ventajas y estrategias.

De esto se puede decir que en cuanto a la rivalidad con los competidores, ellos no muestran
mucho poder en el mercado, debido a su falta de tecnologia y su diversidad de servicios y

productos.
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Los proveedores que facilitaran a la empresa de productos como: repuestos, accesorios para

vehiculos, entre otros, son pocos y muchos de estos repuestos deben ser importados.

El crecimiento en este sector es minimo, por lo que representa una minima debilidad.

IV.B.2. Amenaza de la entrada de nuevos competidores

Este punto se refiere a cuan facil es la entrada de nuevos competidores directos al mercado en
el que estamos enfocados, ademas permite crear barreras de entrada a competidores muchas

veces mediante una auto mejora de Fedari.

Uno de los factores mas importantes es que en el pais existen grandes tasas arancelarias a la
importacion de productos como los que se ofreceran en la empresa, y el personal que labora
en muchos talleres, no esta lo suficientemente capacitado como para hacer una presencia

temida dentro del sector.

Otro punto importante es la capacidad de obtener crédito o financiacion propia.

IV.B.3. Amenaza del ingreso de productos sustitutos

En este punto se analiza el posible ingreso de productos sustitutos o alternativos, dependiendo

de esto puede variar el precio de venta, esta herramienta permitird crear estrategias ante el

peligro de ser reemplazados por otros productos.
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La propension del comprador a sustituir este servicio es nula, debido a que realmente
necesitan de la ayuda de talleres como el que se plantea en el presente proyecto para mantener

a sus vehiculos en buen estado.

En cuanto al costo o facilidad de cambio del comprador para este tipo de servicios es bastante
alto en el mercado, en cuanto a repuestos y accesorios, por lo que, se plantea dentro de las
estrategias, precios un tanto mas bajos que los de la competencia, lo que facilitard a los

compradores del servicio y de los productos mayor accesibilidad.

1V.B.A4. Poder de negociacion de los proveedores

Indica la capacidad de negociacion con proveedores, y como estan estos en la industria con su
capacidad para determinar un precio y politicas de venta en sentido de volumenes, créditos,

etc.

Para la empresa se ha analizado la existencia de barreras de entrada de productos, en la linea
de repuestos y accesorios de vehiculos, asi como de la maquinaria que utilizara la empresa,
por motivos de tasas arancelarias impuestas a las importaciones, los pagos por marcas, se ha
considerado que para estos dos aspectos se vea la posibilidad de conseguir proveedores
nacionales que ya sean importadores directos, a fin de disminuir el riesgo para la empresa, de

no conseguir productos especificos o que los costos se inflen por motivos de aduana.

Es importante afiadir que el poder de negociacion en el mercado local es bastante amplio

debido a la cantidad de oferta de importadores y productores nacionales.
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Otro aspecto que se tomara en cuenta es en cuanto a la negociacién de formas de pago con los
proveedores, se analizara a futuro la rotacion de cuentas por pagar que exista, procurando que

éstas sean mayores que la rotacion de cuentas por cobrar de la empresa.

IV.B.5. Poder de negociacion de los consumidores

Hace referencia a la capacidad de negociar de los consumidores ante los productos y servicios
de Fedari, mientras mayor sea la demanda de servicio para el tecnicentro se podran mantener
precios establecidos, hay otros factores que también determinan este punto como la escases, y

directamente la cantidad o aumento de oferta.

Se tomarén estrategias que permitan aumentar la publicidad u ofrecer mayores servicios o

garantias que procuren la fidelidad de los clientes, ademéas estamos seguros de la tabla de

demanda del mercado automotor y su relacion con los precios ya establecidos en el mercado.

IV.C. Directrices de la Empresa

IV.C.1. Valores Organizacionales

Se conoce como principios y valores al conjunto de reglas y pensamientos de los
desarrolladores e integrantes de la empresa para crear una referencia y una cultura de

comportamiento dentro de la misma y con los demas.

Se consideran los siguientes valores para la empresa:
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RESPETO: Ser conscientes del valor de cada persona dentro y fuera de la empresa.

RESPONSABILIDAD: Mantenerse dentro de un esquema de compromisos ante nosotros y

la sociedad.

HONESTIDAD: Ser honestos con nuestros actos que reflejan el compromiso con la empresa,

los reglamentos y leyes.

TRABAJO EN EQUIPO: Se cree en que el éxito de superacion es un buen trabajo en

equipo, solo asi seremos sélidos durante el tiempo.

SERVICIO AL CLIENTE: Atender y dejar satisfecho al cliente con productos y servicios;

ya que, su seguridad es nuestro éxito.

1IV.C.2. Mision

La mision define la actividad para la cual fue creada la organizacién o empresa, a que se

dedica, donde sus acciones se realizan, para quienes, etc. En definitiva el para qué existe.

La misién propuesta para la empresa es la siguiente:
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1V.C.3. Vision

La visién se define como la proyeccidn que tiene la organizacion a futuro, con el fin de

trabajar todos por una misma meta u objetivo.

Para la empresa, se propone la siguiente vision:

—

IV.D. Seleccion de la Estrategia Competitiva

La estrategia competitiva analiza las ventajas del proyecto de emprendimiento ante los
competidores, con distintos métodos o caracteristicas que se diferencie como empresa y los

productos o servicios que se ofrecen, ya sea en precio, cantidad, etc.

Es asi, que la empresa tendra como principal estrategia competitiva generar crédito directo a
nuestros clientes, ademas los precios en servicios de mecanica rapida para vehiculos y los
precios bajos con relacion a la competencia en la linea de productos y accesorios; ademas se

entregara un servicio de alta calidad, procurando el regreso de sus clientes.
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IV.D.1. Posicionamiento Estratégico

El posicionamiento estratégico de productos o servicios es la manera de cOmo nos perciben
nuestros consumidores caracterizando al producto de distintos adjetivos y relacionandolos con

los productos de la competencia.

Se plantean las siguientes estrategias para el posicionamiento de la empresa:

Los atributos especificos del servicio y sus productos, un servicio rapido y garantizado con

pecios competitivos.

Los beneficios que se ofrecen, la empresa proporcionara seguridad para el conductor como
para sus acompafantes luego de la revision de los vehiculos y los servicios de mecanica

rapida.

IVV.E. Cadena de Valor

El termino cadena de valor en teoria es el modo en que se opera 0 se desarrollan las
actividades a las que se dedica una empresa, y como en cada paso de esta se afiade valor a la
actividad. En este analisis se puede observar cada pasé en detalle y notar: resultados,

eficiencia, costos, etc.

Se plantea la siguiente Cadena de Valor para la empresa:
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CADENA DE VALOR

IMAGEN 4.01

~

Logistica de Logistica de Marketing -

Entrada / Operaciones / salida Ventas

e Chequeo de
vehiculos
Recepcion de Arreglo de
vehiculos frenos,
Taller y mecanica alineacion, Promociones
rapida balanceo, Precios e Servicio al cliente
Compras  de enllantaje, ABC [ © Despacho Publicidad e Reclamos
repuestos y motores, o [BEvER Campaiias e Garantias
accesorios suspension y Fidelizacion
Devoluciones frenos
Almacenaje Colocacion de
repuestos y
accesorios

@borado por: El Autor j
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Para analizar esta cadena de valor es necesario detallar los cinco puntos que comprende:

Logistica de Entrada: Aqui se realizan todos los procedimientos de entrada de clientes en los
que tiene que intervenir la fuerza de ventas y mecanicos responsables. El jefe administrativo
para la compra de insumos, devoluciones, control de inventarios; y por ultimo el auxiliar de

taller para el almacenaje tanto de repuestos como materias primas.

Operaciones: Son los procesos netamente mecanicos a cargo del Jefe de taller y de su equipo.

Logistica de Salida: Proceso a cargo del jefe de taller donde entrega el vehiculo al propietario
después de haber inspeccionado que todo se encuentre en orden. Este proceso continua con el

area contable para facturacion y cobro del trabajo.

Marketing — Ventas: En este paso de la cadena de valor sera liderado por el gerente general
quien revisara y planteara las estrategias de la empresa en cuanto a mercadeo y analisis de

venta en coordinacion con el jefe de ventas.

Servicios: Este Gltimo paso detalla la gestion del Jefe de Ventas y su criterio enfocandose en
un servicio Pos Venta que tiene las funciones de brindar garantias, reclamos y asesoria a

clientes que han confiado con Tecnicentro Fedari.

IV.F. Mantenimiento de la ventaja competitiva

Para el mantenimiento de la ventaja competitiva, se pretende estar siempre a la vanguardia en

cuanto a precios, promociones, servicios adicionales que el taller pueda proporcionar a sus
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clientes, procurando estar siempre en la mente del cliente como la primera y Gnica opcion méas

recomendada para el mantenimiento de sus vehiculos.

IVV.G.Programas Tacticos (Funcionales)

En estos programas vamos a determinar una secuencia de accién para cada actividad que se

proponga dentro de la empresa.

Es asi que tenemos los siguientes proyectos:

IV.G.1. Proyecto tactico Talento Humano

Este programa esta destinado a mejorar el ambiente laboral que se vivira en la empresa, el

mismo que se detalla en la siguiente tabla resumen:



PROYECTO TACTICO TALENTO HUMANO
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TABLA 4.02
Detalle del proyecto tactico Tacticas Presupuesto
Este proyecto se caracterizard por una | Cursos breves: Son los que | Este proyecto
ensefianza sistematica, dada por técnicos| se hacen en torno a un tema| tactico tiene un
a través de contratos con otras| especifico dentro de wuna| presupuesto
organizaciones o futuras alianzas, que| materia mas amplia. La| aproximado de

proporcionaran de la capacitacion en las

diferentes  4reas que se  crean

convenientes deba cubrir de forma que
los miembros de la empresa reciban
constantemente  conocimientos  que
cubran las necesidades y exigencias a las

que el mercado sugiere.

duracion es muy variable,
pero ordinariamente iran de
8 a 30 horas.

Conferencias: Consiste en
una exposicion, de 1 a 2
horas como maximo,
muchas veces seguidas de
preguntas y  respuestas,

sobre un tema que pueda ser

tratado en ese tiempo.

desembolso anual

de 1000 usd

Elaborado por: EI Autor

IV.G.2.

Proyecto tactico Financiero

Este proyecto tactico tiene como finalidad el incrementar el ahorro de la empresa a través del

buen uso del rubro perteneciente a las depreciaciones de activos fijos.




PROYECTO TACTICO FINANCIERO
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TABLA 4.03
Detalle del proyecto tactico Tacticas Presupuesto
Este proyecto tiene como finalidad el | Buscar una | Este proyecto no

incrementar el ahorro existente dentro de la
empresa, aprovechando recursos financieros
propios como es el caso de las depreciaciones,
esto es, cada monto destinado a depreciaciones
llevarlo a un fondo de inversion a corto plazo,

procurando una fuente de ingreso paralela para

la empresa.

institucion financiera

confiable 'y que
pague un interés
razonable en

inversiones a corto

plazo.

contempla costo
méas que el que se
pueda derivar por la

inflacion.

Elaborado por: EI Autor

IV.H. Control Estratégico

El control es el método que sirve a la empresa para llegar o asegurar eficacia en sus

actividades, y se enfoque en maximizar beneficios en sus operaciones, ademas de alcanzar los

objetivos planteados. En otras palabras sirve para cumplir o replantear nuestras estrategias a

base de los indicadores de control y asi llegar a cumplir las metas a corto y largo plazo de la

empresa.

Gerry Johnson sostiene que puede hablarse, entonces, de un Sistema de Control, como:
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“un conjunto de acciones, funciones, medios y responsables que garanticen, mediante su
interaccion, conocer la situacion de un aspecto o funcién de la organizacion en un momento
determinado, y/o preverla segun las tendencias del entorno y tomar decisiones para

reaccionar ante ella”’(131).

Es asi que como instrumento de control estratégico de la gestion que realice la institucion, se
plantea elaborar un Panel de Mando Integral o Panel de Control, el mismo que ayudara a
través del uso de indicadores de gestion y cumplimiento, la toma de decisiones in situ para la

alta gerencia.

IV.l. Factores que determinan la localizacion

La localizacion esta determinada por los siguientes factores externos e internos:
- La existencia de un sitio estratégico para el desarrollo del negocio.

- La existencia de mercados insatisfechos y potenciales.

- Ley de Revision Vehicular.

- Mano de obra disponible.

- Capacidad de expansion del negocio.

1V.1.1. Definicién de la localizaciéon

Es asi, que para la localizacion del Taller Automotriz, serd ubicado en la provincia del Azuay,

en la ciudad de Cuenca por ser un sitio estratégico para conseguir el abastecimiento de los

diferentes productos, materiales y maquinaria que requiere el taller.
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El taller estard ubicado en la Panamericana Norte S/N interseccion Av. Gonzéalez Suarez,
Parroguia Machangara, debido a que es una posicion estratégico por la mano de obra que
existe en el sector, porque son mas bajos los costos por flete de productos y servicios, y

principalmente porque esta junto a una estacion de revision vehicular.

Fuente: Google Maps
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CAPITULOV

V. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

V.A. Estructura de la Organizacion

La estructura organizacional se refiere a como se divide y organizan las tareas dentro de la

empresa de una manera ldgica que permita fluir el trabajo y delimitar las responsabilidades.
La empresa estara disefiada de la siguiente manera:

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

IMAGEN 5.01

JUNTA DE
ACCIONISTAS
GERENTE GENERAL
1
I 1 1
JEFE
ADMINISTRATIVO- JEFE DE SERVICIO VENDEDOR
CONTABLE
I_ AUXILIAR B AUXILIAR DE
CONTABLE VEHICULOS 1
B AUXILIAR DE
VEHICULOS 2
AUXILIAR DE
- TALLER
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V.B. Analisis y Valoracion de Puestos

En este andlisis vamos a describir el cargo de cada integrante, perfiles de conocimiento y

condicion para cubrir las necesidades de operacion de la empresa.

V.B.1. Objetivo del analisis de puestos

El objetivo de este punto es tener muy claro el perfil de los trabajadores y sus competencias,
asignandolos a una tarea especifica que permita el flujo de trabajo dentro de la organizacién y

cumplir con sus tareas del dia a dia.
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V.B.2. Descripcion de Funciones por puesto
GERENTE GENERAL
TABLA 5.01
Cargo: Gerente General
Requisitos del | Educacion Formal: Superior
puesto Especialidad: Ingeniero en Administracion de Empresas
Experiencia Profesional: min. 2 afios en el campo automotriz
Edad minima: 24 afos
Requisitos Organizar procesos Y areas de trabajo
especificos del | Elaborar procedimientos de trabajo para todas las areas
puesto: Contratacion y seleccion de personal
Toma de decisiones a nivel de empresa
Funciones, Definir estrategias para llevar a la empresa al cumplimiento de metas
tareas y | Evaluar trabajadores
actividades: Reportar a accionistas desempefio de la empresa.

Planificar nuevos objetivos de trabajo

Aprueba planes y programas

RESPONSABILIDAD ADMINISTRATIVA

Responsables de la toma de decisiones para beneficio de la empresa, tener al

dia balances, contabilidad, inventarios, etc.

Elaborado por: El Autor
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JEFE ADMINISTRATIVO-CONTABLE

TABLA 5.02
Cargo: Jefe Administrativo-Contable
Requisitos del | Educacion Formal: Superior
puesto Especialidad: Ingeniero en Contabilidad y Auditoria
Experiencia Profesional: min. 2 afos el area
Edad minima: 24 afos
Requisitos
especificos del | Conocimientos de software de Contabilidad
puesto: Manejo avanzado de Excel
Conocimiento de manejo de personal
Funciones, Realizar informes financieros
tareas y | Llevar la contabilidad de la empresa
actividades: Firmar Balances y Estados de la empresa, realizar compras para la empresa

Llevar el inventario de Bodega

Realizar los pagos a proveedores

Elaborado por: EI Autor
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AUXILIAR CONTABLE

TABLA 5.03
Cargo: Auxiliar Contable
Requisitos del | Educacion Formal: Superior o cursando Ultimos afios
puesto Especialidad: Ingeniero en Contabilidad y Auditoria
Experiencia Profesional: min. 1 afos el area
Edad minima: 20 afos
Requisitos Conocimientos de software de contabilidad

especificos del | Manejo avanzado de Excel

puesto:

Funciones, Elaboracion de pagos de némina
tareas y | Elaboracion e ingreso de facturas
actividades: Elaboracion de cuadros financieros

Elaborado por: EI Autor
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JEFE DE SERVICIO

TABLA 5.04
Cargo: Jefe de Servicio
Requisitos  del | Educacion Formal: Superior o cursando ultimos afios
puesto Especialidad: Mecéanica automotriz, Ingenieria mecanica
Experiencia Profesional: min. 3 afos el area
Edad minima: 29 afos
Requisitos Conocimientos en mecéanica automotriz
especificos del | Utilizacion de herramientas pesadas
puesto: Funcionamiento del equipo a su cargo
Reparacion de maquinarias y vehiculos
Seguridad industrial
Funciones, Planifica con su equipo el flujo de trabajo en taller
tareas y | Controla calidad de trabajo final en taller
actividades: Control de inventario de herramientas

Distribuye el trabajo del personal a su cargo.

Evalla y controla el uso, salida y entrada de materiales, herramientas,
repuestos, lubricantes y aceites utilizados en las unidades.

Autoriza el trabajo realizado por los mecanicos.

Adquiere los repuestos de los vehiculos en diversas casas proveedoras.

Elaborado por: El Autor
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AUXILIAR DE TALLER

TABLA 5.06
Cargo: Auxiliar de taller
Requisitos  del | Educacion Formal: Tecnologo o cursando
puesto Especialidad: Mecanica automotriz, Ingenieria mecanica
Experiencia Profesional: min. 1 afos el area
Edad minima: 18 afios
Requisitos Conocimientos en:
especificos del | Medios de mecanica automotriz
puesto: Electricidad de automovil y electronica
Utilizacion de herramientas
Computacién
Funciones, Cumplir los trabajos designados por su jefe
tareas y | Revision de vehiculos
actividades: Cambio de piezas y partes de vehiculos

Control e inventario de herramientas

Elaborado por: EI Autor
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AUXILIAR DE VEHICULO

TABLA 5.07
Cargo: Auxiliar de vehiculos
Requisitos  del | Educacion Formal: Tecnologo o cursando
puesto Especialidad: Mecanica automotriz, Ingenieria mecanica
Experiencia Profesional: min. 1 afos el area
Edad minima: 18 afios
Requisitos Conocimientos en:
especificos del | Mecanica automotriz
puesto: Electricidad de automovil y electronica
Utilizacion de herramientas
Funciones, Revision de vehiculos
tareas y | Mantenimiento de herramientas
actividades: Compra de repuestos y trabajos exteriores al taller

Elaborado por: EI Autor
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VENDEDOR
TABLA 5.08
Cargo: Vendedor
Requisitos del | Educacion Formal: Media o Superior
puesto Edad minima: 20 afios
Experiencia Profesional: min. 2 afios en labores afines.
Aptitud: Cordial y atenta al cliente
Actitud: Amable y don de gente
Requisitos Conocimientos de software de facturacion
especificos del | Conocimiento de ventas
puesto:
Funciones, Realizar el reporte de ventas efectuadas en el mes.
tareas y | Facilitar lista de precios a los clientes, receptar pedidos pequefios y grandes.
actividades: Realizar ventas y manejo al cliente que visita el local.

Comunicar los pedidos al jefe de proveeduria.

Elaborado por: EI Autor

V.C. Sistema de Remuneraciones y compensaciones

El sistema de remuneraciones refleja el monto que nuestros colaboradores recibiran por su

trabajo, ademas de compensaciones extra salariales como horas extras, seguro social, etc.

Se han revisado los costos del personal de acuerdo al estudio financiero de Fedari.
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Es asi que la escala de remuneraciones por puesto de trabajo sera:

SISTEMA DE REMUNERACIONES TALLER MECANICO

TABLA5.09
CARGO SUELDO
GERENTE 1323,77
JEFE. CONTABLE 600,00
VENDEDOR 478,94
JEFE TALLER 400,00
AUX. TALLER 345,92
AUX CONTABLE 330,94
AUX. VEHICULOS 308,89

V.D. Programa de formaciéon y desempefio

Se preveén el siguiente programa de formacion y desempefio para el personal:

V.D.10bjetivo

El perfil tiene la intencidn de orientar la actuacion del personal a cargo de jefaturas, al mismo

tiempo que facilitar los procesos de profesionalizacion en su campo de accion.

Las competencias requeridas en la dimension responden a atributos que le permiten:



*
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Maximizar sus capacidades de toma de decisiones.

Crear un concepto personal de la empresa y a donde se dirige.

Contar con conocimientos actualizados en los temas pertinentes a su labor.

V.D.2. Disefio de la metodologia

Se prevé se realice una capacitacion exhaustiva que constara de dos modulos que se llevaran a

cabo semestralmente, dichos madulos contendran:

Maodulo de logro de competencias transversales
Trabajo en equipo.
Comunicacion efectiva.

Operacion de herramientas informaticas.

Maodulo de logro de competencias técnicas
Administracion general de personas.
Asistencia al cliente.

Seguridad en el trabajo.
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V.D.3. Valor del programa

El programa tiene un valor de 2700 dolares por médulo

V.D.4. Tiempo de ejecucién por médulo

El tiempo de ejecucion por moédulo sera:
Primer Médulo 8 semanas asistiendo 2 horas los fines de semana

Segundo Modulo 9 semanas asistiendo 3 horas los fines de semana

V.E. Criterios de Motivacion

Como herramienta sobre la cual la empresa y sus lideres actuaran en el campo de la

motivacion al personal seran:

V.E.L. Utilizar bonos de cumplimiento.

Generar una meta al final de afio para todo el equipo y premiar al esfuerzo en conjunto con un

bono en efectivo por el cumplimiento de las metas asignadas por el Gerente.

V.E.2. Generar un sentido de trabajo mutuo.

Se debe recordar periddicamente la importancia que tiene el trabajador de Fedari y como sus

buenas practicas influyen en el desarrollo del equipo y de la empresa.
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V.E.3. Tener un plan de reconocimiento.

Tener un plan de observacion de buenas practicas por parte de la gerencia, para asi premiar a
los trabajadores de Fedari en el mismo momento de que haya una buena practica sea en el

ambito de limpieza, ahorro, etc.

V.E.4. El ascenso.

Cuando un colaborador sea promovido a cargos superiores debe ser por politicas claras de la
empresa y ejemplos tangibles, asi el resto del personal estard motivado a desempefiarse mejor

para conseguir sus metas.



VI.
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CAPITULO VI

INGENIERIA DEL PROYECTO

VI1.A. Base Legal

Segln la Ley de Compafiias Ecuatoriana, las opciones de constitucién para una empresa son
las siguientes:

La Compariia en Nombre Colectivo;

La Compariia en Comandita Simple y Dividida por Acciones;

La Compafiia de Responsabilidad Limitada;

La Compafiia Andnima, v,

La Compafiia de Economia Mixta.

VI.A.L Conformacion de la empresa

De acuerdo a las facilidades que otorga la ley para la conformacién de empresas de Compafiia

de Responsabilidad limitada, se pretende conformar la empresa bajo esta modalidad

De acuerdo a la Ley, la Compafiia de Responsabilidad Limitada es la que se contrae con un
minimo de dos personas, y pudiendo tener como maximo un ndmero de quince. En ésta
especie de compafiias sus socios responden Unicamente por las obligaciones sociales hasta el

monto de sus aportaciones individuales, y hacen el comercio bajo su razon social o nombre de
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la empresa acompafiado siempre de una expresion peculiar para que no pueda confundirse con

otra compafiia.

VI.A.l.a. Requisitos

Se consideran los siguientes requisitos para conformar una empresa bajo la razon social de

Compaiiia de Responsabilidad Limitada:

VI.A.la.(1). El nombre

En el tipo de compafiia elegido debe tener un nombre aprobado por la Secretaria General de la
Superintendencia de Compafiias en este caso de Cuenca. EI mismo debe ser un nombre de

preferencia en concordancia con la razén social de la compafiia.

VI.A.l.a.(2). Solicitud de aprobacion

La presentacion al Superintendente de Compafiias, se la hara con tres copias certificadas de la
escritura de constitucion de la compafiia, adjuntando la solicitud correspondiente, la misma

que tiene que ser elaborada por un abogado, pidiendo la aprobacion del contrato constitutivo.

VI.A.l.a.(3). NUmero minimo y maximo de socios

La compafiia se constituira con dos socios, como minimo y con un maximo de quince, y si
durante su existencia juridica llegare a exceder este nimero debera transformarse en otra clase

de compafiia o debera disolverse.
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En este caso Fedari tendrd inversion de cuatro socios en partes iguales.

VI.A.la.(4). Capital minimo

El capital minimo con que ha de constituirse la compafia de Responsabilidad Limitada, es de
cuatrocientos dolares. El capital debera suscribirse integramente y pagarse al menos en el
50% del valor nominal de cada participacion y su saldo debera cancelarse en un plazo no
mayor a doce meses. Las aportaciones pueden consistir en numerario (dinero) o en especies
(bienes) muebles o inmuebles e intangibles, o incluso, en dinero y especies a la vez. En
cualquier caso las especies deben corresponder a la actividad o actividades que integren el
objeto de la compafiia. EI socio que ingrese con bienes, se hard constar en la escritura de
constitucion, el bien, su valor, la transferencia de dominio a favor de la compafiia, y dichos

bienes seran avalados por los socios o por los peritos.

VI.A.2. Leyes y ordenanzas

VI.A.2.a. Reglamento del Cuerpo de Bomberos

Entre los requisitos para el funcionamiento del taller de servicio automotriz, el Cuerpo de
Bomberos recomienda una gran cantidad de pasos a seguir para acceder a un permiso de

funcionamiento, el mismo que se menciona a continuacion:

¢+ Los pisos deben ser recubiertos de materiales incombustibles

¢+ Los muros de productos que ayuden a repeler el fuego



>
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El taller debe contar con un sistema de alarmas que alerten tanto al personal como a los
sectores aledarios de incendios o cualquier tipo de inconveniente que se presente.

Los productos que sean combustibles se los debe almacenar en recipientes claramente
identificados de su peligrosidad y en lugares apartados, iluminados solamente con aparatos a
prueba de explosion que no produzca cortocircuitos.

Debe contar con extintores de cada uno de los productos que se manipulen puesto que no
todos los extintores son iguales.

El personal que labore en el taller debe conocer qué hacer en caso de un incendio, c6mo

reaccionar a ese tipo de situaciones.

VI.A.2.b. Reglamento dispuesto por el Codigo de la Salud

El codigo de la salud emite el permiso de funcionamiento una vez que éste haya revisado
minuciosamente cada uno de los planos del establecimiento, puesto que contempla que no se
debe construir ningun tipo de edificacion que afecte el curso natural del agua, que tampoco

perjudique la calidad de ésta.

El establecimiento ademas debe contar con recipientes que cierren herméticamente y no
produzcan filtraciones de sustancias liquidas o gaseosas al suelo o al aire, asi mismo, no se

deben emitir ruidos excesivos que perturben a las casas circundantes.

Los lugares de trabajo deben reunir las condiciones, tanto de comodidad como de higiene para

el personal que labore en dicho establecimiento.
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VI.A.2.c. Reglamentos dispuestos por la Policia Nacional

La jefatura de transito emitird un certificado de funcionamiento siempre y cuando los talleres
cuenten con un mecanico calificado y las instalaciones se apeguen a lo explicado

anteriormente en cuanto a seguridad y construccion.

VI.A.2.d. Reglamentos Municipales

La Municipalidad de Cuenca, cuenta con reglamentos y ordenanzas que obligan a los
propietarios de mecénicas automotrices a cuidar el medio ambiente y acatar lo dispuesto por

los organismos antes expuestos.

Los residuos que se obtienen de los mantenimientos no deben ser mezclados entre ellos, sino
que seran almacenados en lugares adecuados hasta que un recolector disefiado para el efecto
recoja dichos desperdicios y sean trasladados a lugares donde causen el menor dafio posible al

medio ambiente.

El municipio otorgara los permisos de funcionamiento, caso contrario se dara al propietario
del taller un tiempo prudencial para que realice las adecuaciones necesarias y asi cumplir con
las ordenanzas, de otra manera, el establecimiento serd& multado de conformidad con lo

dictado por el Municipio.
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V1.B. Proyeccién de ventas para cinco afios

De acuerdo a datos obtenidos en el estudio de mercado, se estima la siguiente proyeccion de
ventas para los proximos cinco afios de vida de la empresa, el detalle de dichas ventas se lo

visualiza en el Anexo 6.01 del presente proyecto:



PROYECCION DE VENTAS
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TABLA 6.01
MERCADERIA Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 A0 5
Aros $29.840,77 $29.180,12 $30.586,31 $ 33.062,67 $35.612,70
Accesorios vehiculos $4.780,83 $5.019,39 $5.269,86 $5.532,83 $5.808,92
Llantas $147.294,03| $156.39450| $164.849,29| $174.676,07| $186.893,40
Lubricantes $6.213,16 $6.523,20 $6.848,70 $7.190,45 $ 7.549,26
Luces $ 16,08 $ 16,88 $17,72 $ 18,61 $ 19,54
Moquetas $ 694,87 $ 729,54 $ 765,95 $804,17 $844,30
Repuestos $4.018,88 $5.219,42 $5.429,97 $6.651,03 $7.883,11
Estandar $576,83 $ 605,61 $ 635,83 $ 667,56 $ 700,87
Tubos $151,21 $ 158,76 $ 166,68 $174,99 $ 183,73
Valvulas $147,37 $154,72 $162,44 $170,55 $ 179,06
$193.734,03| $204.002,16| $214.732,77| $228.948,93| $243.674,88
SERVICIOS

Alineacion $4.029,66 $4.542,84 $5.133,62 $5.810,27 $6.581,79
Aplicaciones $3.639,45 $4.156,24 $4.645,16 $5.320,31 $5.973,70
Balanceo $9.204,90 $10.377,16 $13.726,66 $17.272,31 $20.034,70
Cambios $83.867,70 $97.758,65| $106.537,64| $122.353,60| $139.293,08
Calibracion $10.411,31 $11.757,54 $13.308,63 $ 15.086,50 $17.114,97
Chequeos $ 35.360,48 $43.863,70 $49.047,77 $54.985,39 $61.755,58
Enllantaje $ 744,94 $ 841,26 $ 952,25 $1.079,45 $1.224,59
Frenos $11.089,45 $12.655,23 $14.243,37 $16.181,69 $18.277,99
Montaje $1.178,40 $1.329,99 $1.526,25 $1.704,69 $1.932,94
Reparaciones $52.669,06 $54.739,79 $66.728,39 $71.732,82 $79.859,63
Servicios varios $1.196,62 $1.350,09 $1.535,58 $1.736,22 $ 1.953,06
$213.391,97| $243.372,49| $277.385,31| $313.263,26| $354.002,03

TOTAL INGRESOS $407.126,00| $447.374,65| $492.118,08| $542.212,19| $597.676,92

Elaborado por: Autor
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VI.C. Inversiones en obras fisicas que den soporte a las ventas

Se plantea la siguiente inversion en obras fisicas que daran soporte a las ventas, detalle que se

realizard mas profundamente en el capitulo 7:

INVERSION EN OBRA FISICA

TABLA 6.02
DETALLE VALOR
Cableado eléctrico $95.00
Adecuacidn de alcantarillas y ductos $150,00
Colocacién de mallas $20,00
lluminacion $30,00
Sefalizacion $5,00
TOTAL $300,00

Elaborado por: Autor

No se considera la construccion de galpones y edificaciones debido a que el sitio arrendado ya

proporciona dichas comodidades a la empresa.

VI1.D. Inversiones en equipamiento que den soporte a las ventas

Dentro del equipamiento al taller se considera la adquisicion de herramientas para el taller y la

mercaderia para venta de repuestos y accesorios, los mismos se detallan a continuacion



MAQUINARIA'Y EQUIPO
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TABLA 6.03
Nombre Valor Cantidad Valor Total
Elevador pequefio de dos postes northstar $1339,28 1 $1.339,28
Alineadora hunter $14990,00 1 $ 14.990,00
Elevador dos postes pequefio $ 2464,00 1 $2.464,00
Embudo recolector de aceite ranger $ 450,00 1 $ 450,00
Elevador cama baja bendpak $2200,00 1 $2.200,00
Pistola neumatica de impacto chicago $ 282,00 1 $ 282,00
Cargador de bateria $ 102,59 1 $ 102,59
Elevador tijera para alineacién $ 8540,50 1 $8.540,50
Balanceadora livianos 38" $ 6640,50 1 $ 6.640,50
Desllantadora neumaticos 10-24" $3591,00 1 $3.591,00
Compresor de espiral para amortiguadores $1000,50 1 $ 1.000,50
Compresor $1249,00 1 $1.249,00
Hofmann alineadora geoliner 600 $12600,00 1 $12.600,00
Northstar elevador 4 postes $5550,00 1 $5.550,00
Ranger recolector de aceite $ 360,00 1 $ 360,00
RI-8500 ranger torno rectificador de disco $5100,00 1 $5.100,00
Dst1200 ranger balanceadora $2100,00 1 $2.100,00
Ed65 engaraje lavador de inyectores $ 975,00 1 $975,00
Rx480 b ranger desllantadora $2100,00 1 $2.100,00
Ranger gata lagarto $291,00 1 $291,00
Astro pneumatic pistola de impacto 1" $ 243,00 1 $ 243,00
Jacktech banco prensa espirales $ 729,00 1 $ 729,00
Storehouse armario portaherramientas $ 360,00 1 $ 360,00
Astro pneumatic pistola impacto 1" $ 750,00 1 $ 750,00
Rjs-1tf ranger soporte seguridad $ 91,50 1 $91,50
Ammco micrémetro $ 90,00 1 $90,00
Innova pistola estroboscopica $ 50,00 1 $ 150,00
Northstar elevador 2 postes $2100,00 1 $2.100,00
Generador de nitrogeno bp $ 900,00 1 $ 900,00
Prensa hidraulica $ 336,00 1 $ 336,00
Pluma para motores $ 286,40 1 $ 286,40
Jgo. Brocas 1al3mm $ 14,00 1 $ 14,00
Elevador cama baja northstar 2 pistones $1875,00 1 $1.875,00

TOTAL

$79.850,27
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MUEBLES Y ENSERES

TABLA 6.04

NOMBRE VALOR | Cantidad | Valor Total
1 Escritorio, 1 sillén, 2 sillas y 1 estante $710,40 1 $710,40
Estacion de trabajo en dos gavetas y 1 archivador $239,29 1 $239,29
1 Mesa esquinera con vidrio bronce $49,11 1 $49,11
Tripersonal con estructura gris con asiento color negro $165,17 1 $165,17
1 Silla saturno con coderas tapizadas con cuerina negra $55,35 1 $55,35
1 Silla saturno con coderas tapizadas con cuerina negra $55,35 1 $55,35
Butaca pilot con sistema neumatico de altura cuerina negra $93,75 1 $93,75
Credensa con dos puertas de madera con repisda interior color negro $132,14 1 $132,14
Escritorio ejecutivo dos gavetas archivo $196,43 1 $196,43
Silla de espera saturno cuerina negra $58,04 1 $58,04
Silla de espera saturno cuerina negra $58,04 1 $58,04
Silla giratoria pilot cuerina negra $82,13 1 $82,13
Mueble para cafeteria $110,00 1 $110,00
Vitrina de aluminio y vidrio $133,93 1 $133,93
TOTAL $2.139,13

Elaborado por: EI Autor

EQUIPO DE OFICINA

TABLA 6.05
NOMBRE VALOR Cantidad Valor Total
1 SUMADORA $87,12 1 $87,12
TOTAL $87,12

Elaborado por: El Autor



EQUIPO DE COMPUTO
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TABLA 6.07
NOMBRE VALOR Cantidad Valor Total
1 Impresora Epson $241,96 1 $241,96
1 Computador $ 568,75 1 $ 568,75
Monitor Ig +tarjeta y cable $ 260,00 1 $ 260,00
Case superpower 3335 $31,48 1 $31,48
Mainboard intel arom dg41-m7 dg41-m7 $111,00 1 $ 111,00
Disco duro 400 gb sata $73,13 1 $73,13
Dvd rw sata 20x $24,04 1 $24,04
Teclado usb espafiol 101 teclas genius $ 10,00 1 $ 10,00
Mouse genius xcroll optico ps/2 $7,00 1 $7,00
Regulador de voltaje $ 15,00 1 $ 15,00
Disco duro 400 gb sata $92,36 1 $92,36
TOTAL $1.434,72
Elaborado por: EI Autor
VEHICULOS
TABLA 6.08
NOMBRE VALOR Cantidad ‘ Valor Total ‘
1 Super Carry $5500,00 1‘ $ 5.500,00 ‘
TOTAL | $ s.soo,ool
Elaborado por: EIl Autor
SOFTWARE COMPUTADOR
TABLA 6.09
NOMBRE VALOR Cantidad Valor Total
PROGRAMA DE COMPUTACION $1000,00 1 $ 1.000,00
TOTAL $ 1.000,00

Elaborado por: El Autor




HERRAMIENTAS
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TABLA 6.10
NOMBRE VALOR Cantidad Valor Total
Gato lagarto $ 280,00 1 $ 280,00
Bomba de aceite caja $ 105,36 1 $ 105,36
Aceiteros $10,00 1 $10,00
Acople hembra milton $8,04 1 $8,04
Acople macho milton $8,04 1 $8,04
Acoples machos $5,36 1 $5,36
Adaptador de 3/8 a ¥4 $2,68 1 $2,68
Amoladora 4" $ 87,50 1 $ 87,50
Arco de sierra $ 16,96 1 $ 16,96
Bandeja inmantada $ 37,50 1 $ 37,50
Bandejas par limpieza de freno $ 35,72 1 $ 35,72
Barra inmantada $ 129,45 1 $ 129,45
Brochas de 2" $ 13,80 1 $13,80
Bushing 3/8 milton $2,68 1 $2,68
Cables para bateria $49,11 1 $49,11
Cadena de filtros $18,75 1 $ 18,75
Caja de dados de 1/4 $43,75 1 $43,75
Caja de dados de 3/8 $ 79,46 1 $79,46
Caja para herramientas $ 87,50 1 $ 87,50
Calibrador pie de rey $ 19,00 1 $ 19,00
Carro herramientas $ 175,00 1 $ 175,00
Cautin electrico tipo lapiz weller 25w $41,76 1 $41,76
Cepillos de acero $ 18,00 1 $ 18,00
Compresometro $ 79,46 1 $79,46
Comprobador liquido de freno $34,82 1 $34,82
Conos para vehiculos $ 84,80 1 $84,80
Corta frio $24,12 1 $24,12
Dado de bujias 13/16 mando 3/8 $4,46 1 $4,46
Dado de bujias 5/8 mando 3/8 $ 18,75 1 $ 18,75
Dado de bujias de Ford $ 18,75 1 $ 18,75
Dado multipunta 16 $ 18,75 1 $ 18,75
Destornillador de impacto $43,75 1 $43,75
Dispensador aceite $ 176,78 1 $176,78
Entenalla giratoria truper $ 168,75 1 $ 168,75
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Esmeril % $ 168,75 1 $ 168,75
Estetoscopio $20,54 1 $20,54
Extensién 15mt con foco $43,75 1 $43,75
Extractor de articulaciones $ 176,78 1 $ 176,78
Extractor de golpe $ 176,78 1 $176,78
Extractor de gusanillos $ 3,57 1 $ 3,57
Extractor de rotulas $70,54 1 $ 70,54
Extractor gusanillos 3 en 1 $ 3,56 1 $ 3,56
Extractor pitman $34,82 1 $34,82
Extractor Santiago $70,54 1 $70,54
Fajas de filtros $17,86 1 $17,86
Ganchos extractores $10,71 1 $10,71
Gata tipo botel $ 174,00 1 $ 174,00
Gauge 36 hojas $ 16,07 1 $ 16,07
Hmta. Para calibrar tambores de freno $10,71 1 $10,71
Iman flexible $ 13,39 1 $ 13,39
Iman flexible $26,78 1 $26,78
Inflador de ruedas grande milton $8,92 1 $8,92
Jgo. Destornilladores 10 pc $ 26,78 1 $ 26,78
Jgo. Acoples rapidos $ 40,20 1 $ 40,20
Jgo. Botadores $ 25,00 1 $ 25,00
Jgo. Dados largos hexagonales $61,61 1 $61,61
Jgo. Dados mando % $ 250,00 1 $ 250,00
Jgo. Dados mando % $ 133,04 1 $ 133,04
Jgo. Dados torx largos con agua $61,61 1 $61,61
Jgo. De cinceles y botadores $43,75 1 $43,75
Jgo. De dados 1/2 en pulgadas $ 133,04 1 $ 133,04
Jgo. De dados 3/4 en pulgadas $ 222,32 1 $ 222,32
Jgo. De dados 3/8 en pulgadas $ 39,69 1 $ 39,69
Jgo. De dados impacto largos $79,38 1 $79,38
Jgo. De destornilladores 10 pcs $30,14 1 $30,14
Jgo. De embudos 3 unidades $5,55 1 $5,55
Jgo. De llaves 10-32 mm $ 49,23 1 $ 49,23
Jgo. De llaves de cafieria $19,31 1 $19,31
Jgo. De llaves mixtas en pulgadas $ 49,23 1 $ 49,23
Jgo. De pinzas de seguros 4 unidades $48,24 1 $48,24
Jgo. De plasticos volante. Asient. Exih $ 66,75 1 $ 66,75
Jgo. De llaves 7-24 mm $ 69,32 1 $69,32
Jgo. Llavesracha $44,71 1 $44,71
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Jgo. Pinzas de seguros 4 unidades $24,12 1 $24,12
Jgo. Torx machos y hembra $ 88,92 1 $ 88,92
Lampara de inspeccion 15 $ 24,62 1 $24,62
Limpiadores de bornes $5,03 1 $5,03
Linterna para cabeza led $17,58 1 $17,58
Llave 18 mm mixta $5,54 1 $5,54
Llave de filtros 3 patas $21,12 1 $21,12
Llave de pico 12" $29,14 1 $29,14
Comprimidor de espirales amortiguadores $ 109,51 1 $ 109,51
Inflador de ruedas pequefio milton $0,89 1 $0,89
Llave de ruedas en cruz $12,72 1 $12,72
Llave mixta 15 mm $1,01 1 $1,01
Llave mixta 27 $ 3,57 1 $3,57
Llave mixta 28 $ 3,57 1 $3,57
Llave mixta 32 $514 1 $5,14
Llave mixta 6mm $0,61 1 $0,61
Llave racha 17m $3,80 1 $3,80
Llave racha 19mm $4,24 1 $4,24
Llaves para filtros de gasolinas $5,58 1 $5,58
Mangueras espirales 15m $34,84 1 $34,84
Martillo de bola $9,39 1 $9,39
Martillo de goma $8,04 1 $8,04
Medidores de presion aire $9,38 1 $9,38
Multimetro $ 19,87 1 $ 19,87
Palanca de fuerza $2,24 1 $2,24
Palanca de fuerza de mando 1/2 $8,48 1 $8,48
Pares de gafas para técnico $ 13,52 1 $13,52
Pata de cabra $2,10 1 $2,10
Pinza para frenos $2,09 1 $2,09
Pinza puntas finas $6,00 1 $6,00
Playo de presion $6,00 1 $6,00
Playo para cafierfas neocraf $2,00 1 $2,00
Playo pico de loro $6,00 1 $6,00
Playo universal $6,00 1 $6,00
Prensas de piston de freno $4,00 1 $4,00
Protector de guardafango $8,00 1 $8,00
Pulverizador corto $3,00 1 $3,00
Remachadora 3ygp roja y ploma $1,00 1 $1,00
Taladro $1,00 1 $1,00
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Tijera de hojalatero $1,00 1 $1,00
Torquimetro de % $1,00 1 $1,00
TOTAL $5.017,24
Elaborado por: EIl Autor
EQUIPO ELECTRICO
TABLAG6.11
NOMBRE VALOR Cantidad Valor Total

Céamaras $ 1400,00 1 $1.400,00
Cémaras $ 275,00 1 $ 275,00
Céamaras trendnet tv-ip121wn $ 495,00 1 $ 495,00
Switch trendnet 8 puertos 10/100mb ps $ 25,00 1 $ 25,00
Cable utp cat 5 metro $ 26,40 1 $ 26,40
Conector rj45 amp $ 3,60 1 $ 3,60
Caseta metalica nema camara ip $ 25,00 1 $ 25,00
TOTAL $2.250,00

Elaborado por: EI Autor

VI.E. Balance del personal

Como ya se explicd en capitulos anteriores, la empresa contard con personal calificado y

seleccionado, el mismo que estara divido de la siguiente forma:
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BALANCE DEL PERSONAL

TABLA6.12
AREA CARGO SUELDO
Administrativo Gerente $1323.77
Contabilidad Auxiliar Contable $ 330.94
Contabilidad Jefe administrativo contable $ 680
Produccién Aucxiliar Vehiculos $374.94
Produccién Jefe taller $ 475
Produccién Aucxiliar Taller $ 410
Produccién Aucxiliar vehiculos $336.77
Vendedor Vendedor $564.75

Elaborado por: EIl Autor



Campo Vélez 108

CAPITULO VII

VII. ESTRATEGIA DE IMPLEMENTACIONY CONTROL

VIILA. Estrategia de implementacion - Acciones

Se utilizaran como estrategias para implementar el proyecto:

VIILA.L. Control de calidad de insumos

Se pretende realizar un control de herramientas adquiridas, productos en stock para consumo
interno, control de insumos adquiridos para la aplicacién del servicio, control de buen estado

de uniformes, entre otros, a fin de evitar problemas de inseguridad dentro de las instalaciones.

VIILA.2. Implementacidn de un Sistema de Seguridad

Este sistema lo que pretende imponer dentro de la empresa, es evitar accidentes dentro de la
misma, y esto incluye la revision y control de la limpieza, evitar derramamientos de aceites y

otros productos que produzcan caidas y accidentes.

Se pretende el control y revision de pozos de agua, pozos de deshecho de productos quimicos
en la empresa, establecer areas de seguridad, y colocacion de un sistema anti incendios en las

instalaciones de la empresa.
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Sefializacion de espacios, sefializacion de entradas, salidas y salidas de emergencia tanto para
vehiculos como para personas, sefializacion de ingresos para personal autorizado, sefializacion

de insumos téxicos, entre otras.

VIILA3S. Control de calidad del servicio

Se establecera un sistema de control de calidad del servicio que iniciara con un control de
bodega con los materiales e insumos que se entregaran a los clientes, ademas de un control y
monitoreo a los procesos productivos para la entrega del servicio en cada una de las lineas de

servicios que se prestaran.

VII.A.4.  Control de presupuesto

Para asegurar la recuperacion de la inversién a los inversionistas, se iniciard un control
estricto de prestacion del servicio, éste incluird el cobro de los servicios prestados por la

empresa sin importar si es accionista, trabajador u otra persona.

Se asegurara mantener los programas de inversion del gasto depreciacion y amortizacion de la

empresa, con el proposito de incrementar el capital de la empresa.

Se iniciara un control al gasto interno de la empresa, procurando la disminucion de

desperdicios de insumos al momento de la produccion.

Se instalaran camaras de seguridad dentro de la empresa para evitar robos, pérdidas de

materiales, pérdidas de tiempos y desperdicios de materiales e insumos.
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VIILA5.  Publicidad y comunicacion

Para darse a conocer la empresa, se respetara al maximo los programas y planes propuestos en

el marketing mix detallado en el capitulo tres del presente proyecto.

VIILA.6. Empowerment de personal

Se procurara mantener incentivado al personal de la empresa, procurando que éstos se
empoderen de su trabajo y se sientan parte de la organizacion.
Para lograr esto, se prevé un muy buen trato al personal, realizar paseos con todo el personal,

eventos colectivos de distraccion, capacitacion y cursos para los trabajadores, entre otros.

VII.B. Las personas y el liderazgo

Al liderazgo se le da una serie de definiciones, pero se ha visto investigando muchos

conceptos que es la capacidad de guiar con apoyo, determinacion y ejemplo.

En Fedari es muy importante el rol que cumplira el Gerente General, ya que estara encargado
de la toma de decisiones y administracion del local, ademas de liderar e impulsar a su grupo

de colaboradores.

Al momento de liderar la empresa Fedari se busca:
++ Saber dirigir el talento humano con el que se cuenta.

+«» Es capaz de estar en control de todos los procesos operativos de la empresa
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%+ Necesita tener un plan de direccion de la empresa para cumplir las metas antes planteadas.

VII.B.1. Perfil idoneo del lider

Fedari busca un lider que tenga las siguientes capacidades para el manejo de nuestra empresa:
+«+ Tener muy claro la mision y vision de Fedari, ademas de los objetivos financieros de este
proyecto.
+«+ Ser la persona de confianza y estar al alcance de todo el personal.
«+ Ser consciente de sus propias fortalezas y limitaciones.

Principalmente que este lider sea la persona que cree mas lideres dentro de Fedari

VII.C. Medidas de desempefio

Dentro de este proyecto de implementacion se considera muy importante dar un seguimiento
a las metas planteadas para el desarrollo sustentable de Fedari. Por lo que es necesario tener
herramientas que evalUen el desempefio e indiquen el rumbo que esta tomando la empresa, y
si es necesario tomar decisiones o cambios en el momento preciso.

Uno de los puntos a implementar conforme la implementacion de la empresa en un Balance

Score Card para una medicion integral de la empresa dentro de las cuatro perspectivas:

+«»+ Perspectiva financiera. Analizar indicadores y metas financieras durante los periodos de

ejercicio fiscal. Para tomar decisiones pertinentes
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Perspectiva del cliente. Fedari identificard y segmentara en su proceso al cliente por el cual
creamos este negocio, para luego definir estrategias e informacion de preferencia de

consumidores, rentabilidad, cuotas de mercado, etc.

Perspectiva de procesos internos. A medida que la empresa comience a funcionar se tiene
que analizar detalladamente todos los procesos desde la llegada de un cliente hasta la compra

a proveedores, de esta manera se puede ser muy eficientes en procesos y costos de Fedari.

Perspectiva de aprendizaje e innovacion. Este es un punto muy importante donde vamos a
tener una capacidad de reaccion para cambiar y mejorar en los procesos de falla en la

empresa, que nos permitirdn una mejora continua con el fin de crecer sustentablemente.

Se propone una reunion con los socios para determinar metas a mediano y largo plazo para

poder distribuir responsabilidades dentro del equipo de Fedari.

VII.D. Sistema de informacidn de la estrategia

El sistema de informacion de la estrategia serd a través del Balanced Scorecard que se
implementara, como se dijo en el parrafo anterior, éste estara basado en indicadores que
mediran el cumplimiento de los objetivos a través de las estrategias planteadas durante el

presente documento.
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VII.E. Estrategia de incentivos para la gerencia

En Fedari se cree que el personal debe estar muy comprometido con las metas de la empresa y
que disponen los accionistas. Es por eso que se debe manejar un programa de incentivos como

se comento en el capitulo anterior.

Especificamente se ha creado un bono para gerencia de un sueldo adicional a final de afio por
cumplimiento de la meta de ventas a un 100%, y en el caso de sobre cumplir al 110%

premiariamos a nuestro gerente con 2 sueldos adicionales.

VIIL.LE.1l.  Objetivos

Los objetivos para una organizacion son de varios tipos dependiendo mucho del tipo de

negocio en el cual se implanten, de las condiciones de la empresa, entre otros.

Para Fedari hemos planteado los siguientes objetivos para todo el equipo:

Cumplir con la politica de ahorro y utilizacion de recursos
Hacer de Fedari un lugar libre de accidentes
Generar medios para cumplir las expectativas financieras de Fedari

Cumplir con el plan de apoyo a nuevos colaboradores.



Campo Vélez 114

VIIL.LE.2. Laimplementacion

El primer paso para la implementacion es alinear las metas que quiere lograr la empresa y asi
plantear un sistema de estimulos o incentivos en este caso manejado por el Gerente de Fedari;

ya que, al momento no se cuenta con un departamento de Recursos Humanos.

En este plan de implementacion de Fedari no esta como prioridad un plan de incentivos hasta

que se ponga en marcha la empresa y se tenga datos y estadisticas reales.

Al momento de que la empresa se ponga en marcha veremos las falencias que tiene Fedari

con el fin de establecer técnicas de mejora continua por medio de incentivos.

VII.LE.3. El programa adecuado

Como se aclara en el punto anterior hasta poner en marcha la empresa y tener datos y
estadisticas exactas no se tiene claro un plan adecuado para la implementacion de incentivos
coherente, ademéas de que el presupuesto para estos incentivos van a ser generados por

utilidades que genere Fedari.

Desde el principio se va a tener un plan de reconocimiento ante el personal de buenas
practicas dentro de la empresa, que se lo publicara para motivar al personal, sea cual sea el

campo en el que se desempefie su labor.

Una estrategia que se tiene es hacer controles imprevistos de inventarios para verificar la

honradez de nuestros colaboradores y sentirnos seguros del personal que labora.
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CAPITULO VIII

VIII.ANALISIS ECONOMICO-FINANCIERO

VIILA. Inversiones del proyecto

El taller de mecénica rapida y venta de repuestos y accesorios para vehiculos, tendra las

siguientes inversiones, estando su desglose més detallado en el Anexo 8.01:
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INVERSION TOTAL

TABLA 8.01

Activo Corriente
Bancos $ 567418
Inventarios $ 15.256,70

$ 20.930,88
Activo Fijo
Maquinaria y Equipo $ 79.850,27
Muebles y Enseres $ 2.139,13
Equipo de Oficina $ 87,12
Equipo de Computacion $ 1.434,72
Vehiculos $  5.500,00
Programa de Cémputo $ 1.000,00
Herramientas $ 5.017,24
Equipo electrénico $ 2.250,00

$ 97.278,48
Otros activos $ 1.000,00
Permisos municipales $ 100,00
Tramites notariales y legales $ 600,00
Adecuaciones de instalaciones $ 300,00
TOTAL INVERSION $ 119.209,36

Elaborado por: EI Autor

VIII.LA.1l  Apalancamiento del Proyecto

Para el presente proyecto, se apalancara de la siguiente forma:
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APALANCAMIENTO DEL PROYECTO

TABLA 8.02

Financiamiento propio 40%| $ 47.683,74

Financiamiento bancario 60%| $ 71.525,62

100% | $ 119.209,36

Elaborado por: EIl Autor

APALANCAMIENTO DEL PROYECTO

GRAFICO 8.01

APALANCAMIENTO DEL PROYECTO

H Financiamiento propio ™ Financiamiento bancario

Elaborado por: El Autor

El préstamo bancario estard financiado por la Corporaciéon Financiera, a una tasa del 15%
anual, pagaderos a 5 afios en cuotas mensuales iguales, siendo este el desembolso durante el

periodo que dura el préstamo bancario:
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TABLA DE AMORTIZACION DE CREDITO BANCARIO

TABLA 8.03

TABLA DE AMORTIZACION

Monto
Periodo | Capital Interés Amortizacién Cuotafija Observaciones
Adeudado
1 Anual
$71.525,62 | $10.728,84 $10.608,36 $21.337,20 $60.917,26
2 Anual
$60.917,26 | $9.137,59 $12.199,62 $21.337,20 $48.717,64
3 Anual
$48.717,64 | $7.307,65 $14.029,56 $21.337,20 $ 34.688,08
4 Anual
$34.688,08 | $5.203,21 $16.133,99 $21.337,20 $ 18.554,09
5 Anual
$18.554,09 | $2.783,11 $18.554,09 $21.337,20 $ 0,00

Elaborado por: El Autor
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Para el calculo de la depreciacion se tomd el método lineal, tomando como valor residual de

cero, por lo que se detalla a continuacion los valores generales, estando su desglose en el

Anexo 8.02:

DEPRECIACIONES

TABLA 8.04
Anos
Valor Total | Vida Ao 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Ao 5
atil
Magquinaria y Equipo $79.850,27 10 $7.985,03 | $7.985,03 | $7.985,03 | $7.985,03 | $7.985,03
Muebles y Enseres $2.139,13 10 $213,91| $213,91| $21391| $21391| $213,91
Equipo de Oficina $87,12 10 $8,71 $8,71 $8,71 $8,71 $8,71
Equipo de Computacion $1.434,72| 3,33 $430,85| $430,85| $430,85
Vehiculos $5.500,00 5 $1.100,00 | $1.100,00 | $1.100,00 | $1.100,00 | $1.100,00
Programa de Computo $1.000,00| 3,33 $300,30| $300,30| $300,30
Herramientas $5.017,24 10 $501,72| $501,72| $501,72| $501,72| $501,72
Equipo electronico $2.250,00 10 $225,00| $225,00| $225,00| $225,00] $225,00

Elaborado por: EI Autor

De igual forma se consider6 la amortizacion del gasto de constitucién, por lo que se muestra

en la siguiente tabla:
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TABLA 8.05
Valor
Nombre Amortizacion Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
Total
Capital de trabajo | $5.674,18 5 $1.134,84 | $1.134,84 | $1.134,84 | $1.134,84 | $1.134,84
Permisos
o $100,00 5 $20,00 $20,00 $20,00 $20,00 $20,00
municipales
Tramites
notariales y $600,00 5 $120,00 $120,00 $120,00 $120,00 $120,00
legales
Adecuaciones de
) ) $300,00 5 $60,00 $60,00 $60,00 $60,00 $60,00
instalaciones
TOTAL
ACTIVOS |$6.674,18I |$1.334,84 I $1.334,84 I$l.334,84 I$1.334,84 I$1.334,84 I
CORRIENTES

Elaborado por: EI Autor

Dentro de la amortizacion del gasto de constitucion, se considera el rubro del capital de

trabajo debido a que es el valor inicial invertido por los socios para iniciar pagos, tramites y

otros desembolsos propios del proyecto.

VIII.B.

Presupuestos

Para el presente proyecto se consideraron dos tipos de presupuestos:

a) Presupuesto de Costo

b) Presupuesto de Gasto
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Para la proyeccién a cinco afios de los gastos y de costos, se considerd el incremento en

sueldos, suministros, entre otros del 4,99%, valor acumulado de la inflacién de acuerdo a

datos del INEC.

El presupuesto de ingresos, ya fue detallado en el capitulo 6.

VI1II.B.1.

Presupuesto de Costos

Dentro del presupuesto de costos se consideran los valores para adquisicion de mercaderia y

costos de suministros y materiales utilizados en el servicio prestado a clientes para mecanica

rapida, estando su desglose en el Anexo 8.03.

El resumen se muestra a continuacion

PRESUPUESTO DE COSTO

TABLA 8.06

MERCADERIA Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 ARfo 5
Aros $20.965,24 $22.011,41 $23.109,77 $24.262,95 $25.473,67
Accesorios vehiculos | $3.226,39 $3.387,39 $3.556,42 $3.733,88 $3.920,20
Llantas $119.277,72 $125.229,68 $131.478,64 |$138.039,42 |$144.927,59
Lubricantes $4.793,60 $5.032,80 $5.283,94 $5.547,61 $5.824,43
Luces $8,89 $9,33 $9,80 $10,29 $10,80
Moquetas $527,83 $554,17 $581,82 $610,85 $641,34
Repuestos $3.012,62 $3.162,95 $3.320,78 $3.486,49 $3.660,46
Estandar $525,05 $551,25 $578,76 $607,64 $637,96
Tubos $121,24 $127,29 $133,64 $140,31 $147,31
Vélvulas $108,43 $113,84 $119,52 $125,49 $131,75

$152.567,01 $160.180,10 $168.173,09 $176.564,93 | $185.375,52
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SERVICIOS
Alineacion $2.619,28 $2.952,85 $3.336,85 $3.776,67 $4.278,16
Aplicaciones $2.365,64 $2.701,56 $3.019,35 $3.458,20 $3.882,90
Balanceo $5.983,19 $6.745,15 $7.622,33 $8.627,00 $9.772,56
Cambios $51.914,01 $58.993,12 $66.649,47 $75.629,84 $85.340,50
Calibracion $6.767,35 $7.642,40 $8.650,61 $9.806,22 $11.124,73
Chequeos $22.984,31 $25.911,40 $29.281,05 $33.140,50 $37.541,12
Enllantaje $484,21 $546,82 $618,96 $701,65 $795,99
Frenos $7.208,14 $8.225,90 $9.258,19 $10.518,10 $11.880,70
Montaje $765,96 $864,50 $992,06 $1.108,05 $1.256,41
Reparaciones $30.984,89 $34.930,87 $39.473,45 $44.676,33 $50.608,76
Servicios varios $777,80 $877,56 $998,13 $1.128,54 $1.269,49
$132.854,78 |$150.392,12 |$169.900,45 |$192.571,12 |$217.751,32
TOTAL COSTOS  |$285.421,79 |$310.572,22 |$338.073,54 |$369.136,05 |$403.126,84

Elaborado por: EI Autor
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VIII.B.2. Presupuesto de Gastos

Para el presupuesto de gastos se considerd rubros como gasto sueldos, beneficios de ley,
suministros de oficina, arriendos, entre otros valores, que para efectos de sintetizacion del

proyecto, se detalla a continuacion, estando su desglose en el Anexo 8.04:
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TABLA 8.07
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Gasto Sueldos $16.816,18 $18.632,70 $29.588,64 $22.693,38 $24.956,91
Beneficios de Ley $1.579,79 $1.757,86 $1.949,77 $2.156,45 $2.378,91
Gasto suministros de oficina $180,00 $251,97 $330,69 $416,63 $510,32
Gasto Limpieza $160,00 $167,98 $176,37 $185,17 $194,41
Gasto arriendo $12.000,00 $12.598,80 $13.227,48 $13.887,53 $14.580,52
Gasto servicios basicos $1.320,00 $1.385,87 $1.455,02 $1.527,63 $1.603,86
Gasto uniformes $190,00 $325,47 $473,98 $636,51 $814,09
Gasto Contribucion camara de comercio $102,21 $107,31 $112,67 $118,29 $124,19
Gasto Contribucion Supercias $232,41 $244,01 $256,18 $268,97 $282,39
Gasto contribuciones municipales $200,00 $209,98 $220,46 $231,46 $243,01
Gasto mantenimiento de activos $677,69 $711,51 $747,01 $784,29 $823,42
Gasto depreciaciones $1.178,77 $1.178,77 $1.178,77 $447,62 $447,62
Gasto Amortizaciones $200,00 $200,00 $200,00 $200,00 $200,00
Gastos otros servicios $110,41 $115,92 $121,70 $127,78 $134,15
Otros gastos $100,00 $104,99 $110,23 $115,73 $121,50
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS $35.047,46 $37.993,14 $41.148,96 $43.797,43 $47.415,30
GASTOS FINANCIEROS

Gasto préstamo $10.728,84 $9.137,59 $7.307,65 $5.203,21 $2.783,11
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TOTAL GASTOS FINANCIEROS $10.728,84 $9.137,59 $7.307,65 $5.203,21 $2.783,11
GASTOS SERVICIOS

Gasto Sueldos $1.359,81 $1.427,66 $1.498,90 $1.573,70 $1.652,23
Beneficios de Ley $149,33 $156,78 $164,60 $172,82 $181,44
Gasto suministros de oficina $20,00 $21,00 $22,05 $23,15 $24,30
Gasto servicios basicos $1.980,00 $2.078,80 $2.182,53 $2.291,44 $2.405,79
Gasto Uniformes $240,00 $251,98 $264,55 $277,75 $291,61
Gasto Depreciaciones $8.486,75 $8.486,75 $8.486,75 $8.486,75 $8.486,75
TOTAL GASTOS SERVICIOS $12.235,89 $12.422,97 $12.619,39 $12.825,61 $13.042,11
GASTOS COMERCIALIZACION Y

VENTAS

Gasto Sueldos $478,94 $502,84 $527,93 $554,27 $581,93
Beneficios de Ley $52,80 $55,44 $58,21 $61,11 $64,16
Comisiones $1.937,34 $2.034,01 $2.135,51 $2.242,07 $2.353,95
Gasto suministros de oficina $20,00 $21,00 $22,05 $23,15 $24,30
Gasto combustible $913,60 $959,19 $1.007,05 $1.057,30 $1.110,06
Gastos publicidad $400,00 $419,96 $440,92 $462,92 $486,02
Gasto Depreciacion $1.100,00 $1.100,00 $1.100,00 $1.100,00 $1.100,00
TOTAL GASTOS COMERCIALIZACION Y

VENTAS $3.802,68 $3.992,44 $4.191,66 $4.400,82 $4.620,43
TOTAL PRESUPUESTO DE GASTOS $61.814,87 $63.546,14 $65.267,66 $66.227,07 $67.860,95

Elaborado por: EI Autor
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VIII.C. Estados Financieros

VIII.C.1. Estado de Resultados

En el presente proyecto de tesis, se hara mencién Unicamente al balance de Resultados o de
Pérdidas y Ganancias, para dar un mayor enfoque al movimiento interno con respecto a gastos

e ingresos que surgiran durante los cinco afios de vida estimados para la empresa.

INGRESOS - GASTOS = BENEFICIO

Dentro de la empresa, como ya se pudo observar en los presupuestos de gastos, costos e
ingresos (capitulo 6), se presenta a continuacion el Balance de Pérdidas y Ganancias

proyectado para los siguientes afos.



ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Campo Vélez 127

TABLA 8.08

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS $407.126,00 $447.374,65 $492.118,08 $542.212,19 $597.676,92
Venta Mercaderia $193.734,03 $204.002,16 $214.732,77 $228.948,93 $243.674,88
Venta Servicios $213.391,97 $243.372,49 $277.385,31 $313.263,26 $354.002,03
Costo de ventas $285.421,79 $310.572,22 $338.073,54 $369.136,05 $403.126,84
Utilidad bruta en ventas $121.704,21 $136.802,43 $154.044,53 $173.076,14 $194.550,08
GASTOS NO OPERACIONALES $62.914,87 $64.646,12 $66.367,66 $67.327,07 $68.960,95
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Gasto Sueldos $16.816,18 $18.632,70 $20.588,64 $22.693,38 $24.956,91
Beneficios de Ley $1.579,79 $1.757,86 $1.949,77 $2.156,45 $2.378,91
Gasto suministros de oficina $180,00 $251,97 $330,69 $416,63 $510,32
Gasto Limpieza $160,00 $167,98 $176,37 $185,17 $194,41
Gasto arriendo $12.000,00 $12.598,80 $13.227,48 $13.887,53 $14.580,52
Gasto servicios basicos $1.320,00 $1.385,87 $1.455,02 $1.527,63 $1.603,86
Gasto uniformes $190,00 $325,47 $473,98 $636,51 $814,09
Gasto Contribucion camara de comercio $102,21 $107,31 $112,67 $118,29 $124,19
Gasto Contribucién Supercias $232,41 $244,01 $256,18 $268,97 $282,39
Gasto contribuciones municipales $200,00 $209,98 $220,46 $231,46 $243,01
Gasto mantenimiento de activos $677,69 $711,51 $747,01 $784,29 $823,42
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Gasto depreciaciones $1.178,77 $1.178,77 $1.178,77 $447,62 $447,62
Gasto Amortizaciones $200,00 $200,00 $200,00 $200,00 $200,00
Gastos otros servicios $110,41 $115,92 $121,70 $127,78 $134,15
Otros gastos $100,00 $104,99 $110,23 $115,73 $121,50
TOTAL GASTO ADMINISTRATIVO $35.047,46 $37.993,14 $41.148,97 $43.797,43 $47.415,30
GASTOS FINANCIEROS

Gasto Préstamo $10.728,84 $9.137,59 $7.307,65 $5.203,21 $2.783,11
TOTAL GASTOS FINANCIEROS $10.728,84 $9.137,59 $7.307,65 $5.203,21 $2.783,11
GASTOS SERVICIOS

Gasto Sueldos $1.359,81 $1.427,66 $1.498,90 $1.573,70 $1.652,23
Beneficios de Ley $149,33 $156,78 $164,60 $172,82 $181,44
Gasto suministros de oficina $20,00 $21,00 $22,05 $23,15 $24,30
Gasto servicios basicos $1.980,00 $2.078,80 $2.182,53 $2.291,44 $2.405,79
Gasto Uniformes $240,00 $251,98 $264,55 $277,75 $291,61
Gasto Depreciaciones $8.486,75 $8.486,75 $8.486,75 $8.486,75 $8.486,75
TOTAL GASTOS SERVICIOS $12.235,89 $12.422,97 $12.619,39 $12.825,61 $13.042,11
GASTOS COMERCIALIZACION Y

VENTAS

Gasto Sueldos $478,94 $502,84 $527,93 $554,27 $581,93
Beneficios de Ley $52,80 $55,44 $58,21 $61,11 $64,16
Comisiones $1.937,34 $2.034,01 $2.135,51 $2.242,07 $2.353,95
Gasto suministros de oficina $20,00 $21,00 $22,05 $23,15 $24,30
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Gasto combustible $913,60 $959,19 $1.007,05 $1.057,30 $1.110,06
Gastos publicidad $400,00 $419,96 $440,92 $462,92 $486,02
Gasto Depreciacion $1.100,00 $1.100,00 $1.100,00 $1.100,00 $1.100,00
TOTAL GASTOS

COMERCIALIZACION Y VENTAS $4.902,68 $5.092,44 $5.291,66 $5.500,82 $5.720,43
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $58.789,34 $72.156,29 $87.676,87 $105.749,07 $125.589,14
15% PARTICIPACION TRABAJADORES $8.818,40 $10.823,44 $13.151,53 $15.862,36 $18.838,37
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $49.970,94 $61.332,85 $64.525,34 $89.886,71 $106.750,76
IMPUESTO A LA RENTA $12.492,73 $15.333,21 $18.631,34 $22.471,68 $26.687,69
UTILIDAD EN EL EJERCICIO $37.478,20 $45.999,63 $55.894,01 $67.415,03 $80.063,07

Elaborado por: EI Autor
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VIII.C.2. Balance de Situacién Inicial

Se conoce como Balance de Situacion Inicial:

“a una fecha posterior a la constitucion de la sociedad. Cuando se trate del inicio de la
actividad, la situacion se determinard mediante un Inventario de caracter extracontable, es
decir, no surgido de informacion contabilizada en el Balance de Situacién o Balance —
Inventario se exponen en forma de Libro los ACTIVOS y PASIVOS de la empresa, asi como
su PATRIMONIO NETO.” (Turmero, Ivan. Teoria de la contabilidad financiera,

monografias.com. pag 1)

Por otra parte, el Inventario es la existencia fisica de bienes de una empresa, los cuales deben

estar debidamente justificados en los documentos contables. El inventario de elementos debe

detallar y especificar cada bien.

El mismo que se detalla a continuacion:



ESTADO DE SITUACION INICIAL
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TABLA 8.09

Activo corriente

Bancos $5.674,18

Inventarios $15.256,70

Total Activos Corrientes $20.930,88
Activos Fijos

Magquinaria y Equipo $79.850,27

Muebles y Enseres $2.139,13

Equipo de Oficina $87,12

Equipo de Computacion $1.434,72

Vehiculos $5.500,00

Programa de Coémputo $1.000,00

Herramientas $5.017,24

Equipo electronico $2.250,00

Total Activos Fijos $97.278,48
Otros Activos

Gasto Constitucion $1.000,00

Total Otros Activos $1.000,00
TOTAL ACTIVOS $119.209,36
Pasivos

Pasivo largo plazo

Préstamo bancario $71.525,62

TOTAL PASIVOS $71.525,62
PATRIMONIO

Capital Social $47.683,74

TOTAL PATRIMONIO $47.683,74
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $119.209,36

Elaborado por: El Autor
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VIII.D. Valor de desecho en el afio 5

Se plantea como valor de desecho para el presente proyecto el 10% del valor de los activos
fijos para el afio 6, es decir para cuando ya la empresa haya cumplido los 5 afios de vida

estimados, valor que corresponde a 9.727,85 usd.

VIIILE. Evaluacion del proyecto

VIIL.LE.1. Flujo de caja ajustado

Para el actual proyecto, se presenta a continuacion el Flujo de Fondos que se generara en la

empresa para los siguientes cinco afios proyectados.



FLUJO DE FONDOS PROYECTADO
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TABLA 8.10

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos $407.126,00 |$447.374,65 |$492.118,08 |$542.212,19 |$597.676,92
Costo de ventas $285.421,79 |$310.572,22 | $338.073,54 | $369.136,05 | $403.126,84
Flujo bruto en operaciones - $121.704,21 |$136.802,43 |$154.044,53 |$173.076,14 | $194.550,08
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Gasto Sueldos $16.816,18 |$18.632,70 |$20.588,64 |$22.693,38 |$24.956,91
Beneficios de Ley $1.579,79 $1.757,86 $1.949,77 $2.156,45 $2.378,91
Gasto suministros de oficina $180,00 $251,97 $330,69 $416,63 $510,32
Gasto Limpieza $160,00 $167,98 $176,37 $185,17 $194,41
Gasto arriendo $12.000,00 |$12.598,80 |$13.227,48 |$13.887,53 |$14.580,52
Gasto servicios basicos $1.320,00 $1.385,87 $1.455,02 $1.527,63 $1.603,86
Gasto uniformes $190,00 $325,47 $473,98 $636,51 $814,09
Gasto Contribucién cdmara de comercio $102,21 $107,31 $112,67 $118,29 $124,19
Gasto Contribucién Supercias $232,41 $244,01 $256,18 $268,97 $282,39
Gasto contribuciones municipales $200,00 $209,98 $220,46 $231,46 $243,01
Gasto mantenimiento de activos $677,69 $711,51 $747,01 $784,29 $823,42
Gastos otros servicios $110,41 $115,92 $121,70 $127,78 $134,15
Otros gastos $100,00 $104,99 $110,23 $115,73 $121,50
TOTAL GASTO ADMINISTRATIVO $33.668,69 |$36.614,37 |$39.770,19 |$43.149,81 |$46.767,67
GASTOS FINANCIEROS
Interés Préstamo Bancario $10.728,84 | $9.137,59 $7.307,65 $5.203,21 $2.783,11
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TOTAL GASTOS FINANCIEROS $10.728,84 | $9.137,59 $7.307,65 $5.203,21 $2.783,11
GASTOS SERVICIOS

Gasto Sueldos $1.359,81 $1.427,66 $1.498,90 $1.573,70 $1.652,23
Beneficios de Ley $149,33 $156,78 $164,60 $172,82 $181,44
Gasto suministros de oficina $20,00 $21,00 $22,05 $23,15 $24,30
Gasto servicios basicos $1.980,00 $2.078,80 $2.182,53 $2.291,44 $2.405,79
Gasto Uniformes $240,00 $251,98 $264,55 $277,75 $291,61
TOTAL GASTOS SERVICIOS $3.749,14 $3.936,22 $4.132,64 $4.338,85 $4.555,36
GASTOS COMERCIALIZACION Y VENTAS

Gasto Sueldos $478,94 $502,84 $527,93 $554,27 $581,93
Beneficios de Ley $52,80 $55,44 $58,21 $61,11 $64,16
Comisiones $1.937,34 $2.034,01 $2.135,51 $2.242,07 $2.353,95
Gasto suministros de oficina $20,00 $21,00 $22,05 $23,15 $24,30
Gasto combustible $913,60 $959,19 $1.007,05 $1.057,30 $1.110,06
Gastos publicidad $400,00 $419,96 $440,92 $462,92 $486,02
TOTAL GASTOS COMERCIALIZACION Y VENTAS $3.802,68 $3.992,44 $4.191,66 $4.400,82 $4.620,43
TOTAL GASTOS $51.949,35 |$53.680,61 |$55.402,14 |$57.092,70 |$58.726,57
Flujo antes de depreciaciones y amortizaciones $69.754,86 | $83.121,81 |$98.642,39 |$115.983,45 |$135.823,50
DEPRECIACION $10.765,52 | $10.765,52 |$10.765,52 |$10.034,38 |$10.034,38
Amortizacion de Activo Diferido $200,00 $200,00 $200,00 $200,00 $200,00

Valor Residual activos (10%)

$9.727,85

CAPITAL DE TRABAJO

$5.674,18

INVERSIONES
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Capital propio - $53.357,92
Capital ajeno - $71.525,62
Flujo antes de impuestos - $130.557,72 $58.789,34 | $72.156,29 |$87.676,87 |$105.749,07 |$125.589,13
15% Trabajadores $8.818,40 $10.823,44 | $13.151,53 |$15.862,36 |$18.838,37
Flujo después de participacion trabajadores - $130.557,72 | $49.970,93 |$72.298,37 |$85.490,86 |$100.121,09 |$116.985,13
Impuesto a la Renta $12.492,73 | $18.074,59 |$21.372,72 |$25.030,27 |$29.246,28
Depreciaciones $10.765,52 | $10.765,52 |$10.765,52 |$10.034,38 |$10.034,38
Amortizaciones $200,00 $200,00 $200,00 $200,00 $200,00
Amortizacién Crédito Bancario $10.608,36 |$12.199,62 |$14.029,56 |$16.133,99 |$18.554,09
SALDO NETO DE LOS INVERSIONISTAS - $130.557,72 $37.835,36 | $52.989,68 |$61.054,11 |$69.191,20 |$79.419,14
Flujo deflactado - $130.557,72 $37.835,36 | $50.345,49 |$58.007.51 |$65.738,56 |$75.456,12

Elaborado por: EI Autor
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VIII.E.2. Estimacion de la tasa de descuento

La tasa de descuento, definida también como tasa por remontar, tasa de interés, retorno sobre
la inversion y tasa minima atractiva de retorno (TMAR), nos sirve para analizar
detenidamente la inversion a realizar donde se comparara el retorno de nuestra inversion
versus la tasa de riesgo que se ha calculado y conforme a esto tomar una decision acertada

pesando nuestras oportunidades.

Para el calculo de la TMAR o tasa de descuento, se tomo las tasas de interés deseadas por el

inversionista, las mismas que se detallan a continuacion:

CALCULO TASA DE DESCUENTO

TABLA8.11
Inflacion 4,99%
Riesgo 2%
Tasa bancaria préstamo 15%
21,99%

Elaborado por: EI Autor

VIII.E.3. Calculo del VAN

Arturo Infante nos indica que “El Valor Actual Neto de un proyecto de inversion no es otra
cosa que su valor medido en dinero de hoy, o expresado esta idea de otra manera, es el
equivalente en ddlares actuales de todos los ingresos y egresos, presentes y futuros, que

constituyen el proyecto” (51).
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Con este método se puede demostrar que la inversion se considerara rentable durante los 5
afios de horizonte propuestos, para este el calculo del VAN se tomara en cuenta la TMAR o
tasa de descuento que permite conocer si el proyecto generara mas rentabilidad que la tasa de

descuento propuesta.

Los criterios de evolucion son: si VAN > 0, se acepta la inversion, si VAN < 0 se rechaza la

propuesta de inversion en el proyecto y si VAN = 0 se estard ganando sélo la tasa de

descuento aplicada.

Para el céalculo del valor actual neto, se tomd la siguiente férmula:

CALCULO DEL VALOR ACTUAL NETO

FORMULA 8.01
Donde,
A = Valor de la Inversion
Qi = Valor neto de los distintos flujos de caja. Se trata del valor neto asi cuando en

un mismo periodo se den flujos positivos y negativos sera la diferencia entre ambos flujos.

Ki = Tasa de retorno del periodo.
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La misma que aplicandola con el detalle de los flujos netos para el inversionista, quitandole la

inflacion se tiene:

VALORES PARA CALCULO DEL VALOR ACTUAL NETO

TABLA 8.12

SALDO
NETO DE
LOS
INVERSION | -

ISTAS $130.557,72 $37.835,36 $52.989,68 $61.054,11 |$69.191,20 $79.419,14

Flujo

deflactado $130.557,72 $37.835,36 $50.345,49 | $58.007,51 | $65.738,56 $75.456,12

VAN $23.885,41

Elaborado por: EI Autor

El VAN calculado es mayor a cero, dando un valor de 4.297,10 usd, al final de los cinco afos,

libres de deudas y gastos adicionales.

VIII.E.4. CalculodelaTIR

La tasa interna de retorno es la tasa de rendimiento que generara la empresa en los 5 afios de

horizonte, si esta tasa es mayor que la TMAR se interpreta que la inversion en el proyecto es

rentable y generard mayores ganancias a 1os socios.
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Para el célculo de la TIR, se tiene la siguiente formula:

CALCULO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO

FORMULA 8.02
Donde,
lo = Inversion inicial
i = Tasa de descuento
Cf = Flujo de fondos anuales

La misma que aplicandola se tiene:

VALORES PARA CALCULO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO

TABLA 8.13

SALDO NETO
DE LOS

INVERSIONIS |-
TAS $130.557,72 | $37.835,36 $52.989,68 $61.054,11 $69.191,20 $79.419,14

Flujo -
deflactado $130.557,72 | $37.835,36 | $50.345,49 | $58.007,51 |$65.738,56 | $75.456,12

TIR 29%

Elaborado por: EIl Autor

Esta tasa es superior a la TMAR propuesta en el proyecto, lo que indica que es factible el

proyecto.
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VIIL.E.5. Periodo de recuperacion de la inversion

Este método permite conocer el tiempo en el cual se recupera la inversion inicial de los socios
y para su respectivo calculo es necesario considerar el Flujo de Fondos Acumulado. La

formula a utilizarse es:

|- FAMI

PRI= tAs+ AT

Doénde:

I: Inversién Inicial

FAMI: Flujo Acumulado menor a la Inversién

FAS: Flujo del Afio Siguiente al Flujo Acumulado Escogido
# AT: Afios transcurridos

VALORES PARA CALCULO DEL PRI

TABLA 8.14
Tiempo en Flujo de Flujo de Fondos
anos Fondos Acumulado

0 $130.557,72

1 $ 37.835,36 $ 37.835,36
2 $50.345,49 $ 88.180,86
3 $58.007,51 $146.188,37
4 $65.738,56 $211.926,93
5 $75.456,12 $287.383,05

Elaborado por: El Autor
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Lo que aplicando ésta en los flujos de fondos, se tiene 2,73, con las décimas obtenidas y a
través del uso de la “regla de 3”, se obtiene que se recupera la inversion en dos afios, ocho

meses y 23 dias.

VIII.E.6. Razo6n Beneficio Costo

La Razon beneficio-costo nos indica la cantidad monetaria que el socio recibe por cada

unidad monetaria que se invierte en el proyecto. Para el respectivo calculo se utilizan:

El total de ingresos de proyecto por la tasa de interés del respectivo periodo.
El total de egresos del proyecto por la tasa de interés del respectivo periodo.
Se interpreta, si el B/C > 1 el proyecto es atractivo, si B/C <1 el invertir en el proyecto no es

atractivo, y si B/C = 0 es indiferente la inversion.

Para el calculo de la razén beneficio costo, se calculara a través del uso del indice

inflacionario, para actualizar los beneficios y los costos, como se muestra a continuacion:
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RAZON BENEFICIO - COSTO

TABLA 8.15
RAZON BENEFICIO COSTO (B/C)
Beneficios Coeficiente o
Beneficio Costo
Afio (Ingresos Costos . )
21,99% Actualizado | Actualizado
Proyectados)
0
$130.557,72 $130.557,72
1
$407.126,00 |$285.421,79 0,7801 | $317.598,99 | $222.657,54
2
$447.374,65 |$310.572,22 0,6086 | $272.252,53 | $189.000,59
3
$492.118,08 |$338.073,54 0,4747 | $233.625,45 | $160.495,19
4
$542.212,19 | $369.136,05 0,3703 | $200.803,09 | $136.706,00
5
$597.676,92 |$403.126,84 0,2889 | $172.670,39 | $116.464,38
$825.323,70
$17196.950.46
IB/C: “ 1,45

Elaborado por: EI Autor

Al dividir la sumatoria del beneficio actualizado para la sumatoria del costo actualizado, se
tiene 1,45, lo que significa que por cada délar invertido en la empresa, ésta recibe una utilidad

de 0,45 usd.
Analisis de sensibilidad con variaciones en las variables criticas.

VIIILF.

Se plantearon dos escenarios:



b)
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Escenario A
Este escenario pretende dar una mirada positiva y prospera para el negocio, a fin de visualizar
cuan sensible es ésta ante situaciones adversas a las cuales se va a enfrentar mientras dure su

tiempo de vida, para lo cual se estimaron las siguientes agravantes:

Incremento ventas 5%
Incremento en Costos de ventas 5%
incremento en gastos 0%
Escenario B

Para este escenario, se considerd agentes negativos que simularan situaciones peligrosas por
las cuales la empresa podria atravesar, por lo que se consideraron los siguientes agentes

agravantes:

Decremento en ventas 5%

Decremento en Costos de ventas 5%

incremento en gastos 1%

Dichos escenarios, se plantearon dentro del flujo de fondos del proyecto, los mismos que se

muestran en el Anexo 8.04

VII1.F.1Resultados y consideraciones de la evaluacion

Al aplicar dichos escenarios con sus respectivos agravantes, se obtuvo los siguientes valores:
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CUADRO COMPARATIVO DE ESCENARIOS

TABLA 8.16
Escenario ) )
Actual Escenario A Escenario B
TMAR 21,99% 21,99% 21,99%
TIR 29% 33% 25%
VAN (usd) $23.855,41 $36.936,84 10.093,46
PRI
Ao 2 2 2
Mes 8 6 11
Dia 23 14 12
COSTO — BENEFICIO 1,45 1,45 1,45

Elaborado por: EI Autor

De acuerdo al analisis, se puede verificar que el proyecto es un tanto sensible a factores
externos que puedan existir en el ambiente, pero cabe considerar también, que bajo una
administracion consiente y respetando las estrategias planteadas en capitulos anteriores, se

puede considerar éste como un excelente proyecto de inversion



K/
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CAPITULO IX

IX. EVIDENCIACION DE LAS NECESIDADES DE
APALANCAMIENTO, CONCLUSIONES Y

RECOMENDACIONES

IX.A. Evidenciacion de las necesidades de apalancamiento

En la investigacion, se pretende apalancar la inversion con el 40% capital propio, es decir,

aporte de los socios, y el 60% con apalancamiento financiero.

Para el proyecto hace falta una inversion inicial de 130.557,72 usd, rubro que en nuestro
medio, es bastante complicado tenerlo con facilidad, por ser un valor muy alto, es asi que se
considera el apalancamiento financiero con la Banca, preferentemente la CFN u otro
organismo que provea de una tasa de interés lo suficientemente accesible para los

inversionistas.

IX.B. Conclusiones

De la investigacion realizada, se puede concluir que:
Es un negocio, bastante “celoso”, debido a que por existir bastante oferta, principalmente de

talleres sin mayor tecnologia y conocimiento técnico en mecanica rapida.



X/
°
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Se estima una captacién del 0,30% de la demanda insatisfecha existente para servicios de
mecanica rapida y el 0,007% para venta de accesorios y repuestos, debido a la capacidad

instalada de la empresa.

El mejor sitio para la ubicacion de la empresa es en la Panamericana Norte S/N interseccion
Av. Gonzélez Suarez, Parroquia Machangara, Cuenca, Azuay debido a que es ahi donde
existen las condiciones propicias para la captura de clientes, asi como el acceso a
proveedores, servicios basicos, transporte, entre otros; factores que lo hacen muy propicio

para el desarrollo de la empresa.

La empresa se constituye en una empresa de Compafiia Limitada, debido a su facilidad de

manejo, y su prontitud en adquisicion de documentos para iniciar sus actividades.

Se obtiene un VAN de $23.855,41 usd, como riqueza al final de los 5 afios de labor de la
empresa, siendo este valor superior a 0, lo que es recomendable a los accionistas, para que

inviertan en este tipo de negocios.

Se obtuvo una TIR del 29%, siendo este valor superior a 21,99% que es la TMAR, lo que es

ventajoso para los inversionistas

Este tipo de negocios, es bastante sensible a cambios externos, como por ejemplo: decretos

gubernamentales, falta de consecucion de objetivos, entre otros.
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R/

% Este proyecto de tesis, permitid poner en practica todo lo aprendido durante los afios de
estudio dentro de la Institucion, facilitando de gran manera los conocimientos impartidos por

los docentes, las charlas entre comparieros, la investigacion y el autoaprendizaje.

IX.C. Recomendaciones

% Es recomendable en este tipo de negocios, procurar una mayor captacion de la demanda
insatisfecha porque esto hard que la empresa, logre cumplir sus metas planteadas, y lograra

solventar los altos costos fijos y variables que la empresa tenga.

X/
°

Al momento de la formulacién de los procesos de servicio que la empresa preste, es
conveniente, hacerlo en funcion de los requisitos del cliente final, debido a que éste “tiene la
razon” y esto facilitara los procesos internos de la empresa para satisfacer al cliente con el

servicio.

D3

» Es recomendable, que este tipo de talleres de mecanica rapida estén ubicados en zonas de facil
acceso, para los clientes tanto internos como externos, debido a que esto facilitard los

procesos que se lleven a cabo en la empresa.
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ANEXOS X
b.‘
v
' NOTARIA 11
NOTARIA DECIMOPRIMERA
DEL CANTON CUENCA
- DRA. LILIANA MONTESINOS MUNOZ

TESTIMONIO DE LA ESCRITURA

X

CONSTITUCION DE COMPRANIA FEDARIA CIA.
DE: LTDA.
OTORGADAPOR:  pEpRO DAVILA RIOS Y OTROS
A FAVOR DE:
Wl CUANTIA:
U.S.D. 3.000.00
COPIA:
TERCERA
CUENCA, A
22-07-2008

Direccién: Simén Bolivar No. 9-18 « Segundo Piso
Teléfono: 2839 671 + Domicilio: 2890 044
notarial@etapaonline.net.ec

CUENCA - ECUADOR
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REPUBLICA DEL ECUADOR
SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS

RESOLUCION No. 08.C.DIC. o490

Econ. René"Bueno Encalada
INTENDENTE DE COMPANIAS DE CUENCA ENCARGADO

CONSIDERANDO:

Que se ha? Presenta_do a este despacho tres testimonios de la escritura plblica otorgada ante el
Notar.lo Qeumo Primero del Cantén CUENCA el 22 de Julio de 2008, que contienen la
constitucion de la compafiia FEDARI CIA. LTDA..

Que la Unidad Juridica de Compaiiias, mediante Memorando Nro. 116 de 31 de Julio de 2008, ha
emitido informe favorable para su aprobacién.

En ejercicio de las atribuciones asignadas mediante Resoluciones ADM-08137 del 2 de junio del
2008; y, ADM-08240 del 14 de julio de 2008;

RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO.- APROBAR la constituciéon de la compafia FEDARI CIA. LTDA. y disponer
que un extracto de la misma se publique, por una vez, en uno de los periddicos de mayor
circulacién en el domicilio principal de la compafiia.

_ ARTICULO SEGUNDO.- DISPONER: a) Que el Notario antes nombrado, tome nota al margen de la
matriz de la escritura que se aprueba, del contenido de la presente resolucion; b) Que el
Registrador Mercantil o de la Propiedad a cargo del Registro Mercantil del domicilio principal de la
compafiia inscriba la referida escritura y esta resolucién; y, c) Que dichos funcionarios sienten
razén de esas anotaciones; y, d) Cumplido lo anterior, remitase a la Direccion de Registro de
Sociedades, la publicacién original del extracto publicado en un periédico de amplia circulaciéon en
el domicilio principal de la compafiia, copia certificada de la escritura publica inscrita en el Registro
Mercantil, original de los nombramjentos\inscritos de los administradores y original del formulario
01A del Registro Unico de Contri?dyentes. \

Comuniquese.- DADA y firmada en Cuenca,‘a 1 AGO. 2[)[]8

YA
Econ. René Bueno Encalada
INTENDENTE DE COMPANIAS DE CUENCA ENCARGADO

Exp. Reserva 7199284
Nro. Tramite 3.2008.268



REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES

NUMERO RUC:
RAZON SOCIAL.:

NOMBRE COMERGIAL:

CLASE CONTRIBUYENTE:
REPRESENTANTE LEGAL:

CONTADOR:

SOCIEDADES
0190349896001
FEDARI CIA. LTDA.

OTROS
DAVILA RIOS PEDRO FERNAMDO

MATUTE ViIMOS GLORIA DE LA NUBE
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SRi

..le hace bien al pais!

FEL. INICIO ACTIVIDADES:
FEC. INSCRIPCION:

08/08/2008
30/09/2008

FEC. CONSTITUCION:
FECGHA DE AGTUALIZAGION:

ACTIVIDAD ECONOMICA PRINCIPAL:

SERVICIOS DE ALINEACION, BALANCED, MANTENIMIEN T Q, LAVADOD, LUBRICAGION, PULIDO DE

DOMICILIO TRIBUTARIO:

08/08/2008
12/02/2011

Provincia: AZUAY Cantan: CUENCA Parraguia: MACHANGARA
AV. GONZALEZ SUAREZ Referencia ubicaion: FRENTE A Hi
Email: davilarios. pedro@gmail com

DOMICILIG ESPECIAL:

OBLIGACIONES TRIBUTARIAS:

Calla: PANAMERICANA NORTE Nimeto: SN Intersecsion:
ORMIAZUAY Teiciuno Traimjo: 072475525 LeIiar: US45UUUS 7

T ANEXO DE COMPRAS Y RETENCIONES EN LA FUENTE POR OTROS CONCEPTOS
“ ANEXO RELACION DEPENDENCIA

* DECLARACION DE IMPUESTO A LA RENTA_SOCIEDADES

* DECLARACGION DE RETENCIONES EN LA FUENTE

* DECLARACION MENSUAL DE IVA

“IMPUESTO A LA PROPIEDAD DE VEHICULOS MOTORIZADOS

— HDEESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS: del 007 2l 0v1 ABIERIOS! 7
JURISDICCION: \REGIONAL DEL AUSTRO\ AZUAY CERRADOS: ]
1 et ]
/ 1. e ” —’,
/BN )
i / \ / S
(A / \/ \ Ao < .
A N \ 2 s -
=t e ra g L i
FIRMA DEL CONTRIBUYENTE B :_1
Uenario:  PAVAOTDA08 Lugardenmisldn:( e

Paginaide 2
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REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES SR’
SOC|EDADES ...le hace bien al pals!
NUMERO RUC: 0190349896001
RAZON SOCIAL: FEDARI CIA. LTDA.

ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS:

‘No. ESTABLECIMIENTO: 001 ESTADO  ABIERTO MATRIZ FEC. INICIO ACT. 08/08/2008
NOMBRE COMERCIAL: TEGNICENTRQ FEDARI FEC. CIERRE;

FEC. REINICIS;
ACTIVIDADES ECONOMICAS:

SERVICIOS DE ALINEACION, BALANCED, MANTENIMIENTO, | AVADC, LUBRICACION, PULIDD DE VERICULOS.
GOMPRA, VENTA E INSTALACION DE REPUESTOS Y AGCESORIOS PARA VEHICULOS.

COMPRAVENTA Y COMISION DE VEHICULOS.

ALQUILER DE VEHICULOS.

DIRECCION ESTABLEGIMIENTO;

Provineia: AZUAY Canton: CUEKICA Parroquia: MACHANGARA Calle: PANAMERICANA NORTE Nimera: S/N Intessaccitn: AV,
GONZALEZ SUAREZ Raiarencia: FRENTE A HORMIAZUAY Telefono Trabajo: 072475523 Celular: 084500057 Email:
davilarios.padro@qmail.com

/.,/‘/,/ =9 ; T
| / 7 kel L e
FIRMA DEL CONTRIBUYENTE ) (7/BER ffas INTERNAS
licuarior  PIVAGI0408  Lugar de emisianr CUENCA/AV. REMI oHa y hora: T0B2011 004426

Pagina 2de 2

SRi.gob.ec



DIARTO GENERAL

Fechawasion: 2013/06/27

Hora Emisior

GAD MUNICIPAL DEL CANTON CUENCA
TESORERIA MUNICIPAL
e
COMPROBANTE DE PAGO
0190349896001

E

buyente: FEDARI CIA. LTDA.

Rubro:

PERMISO SANITARIO

Clave: PS0011887097921

No.Trans: 14247 A:
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2013 P:1 / 1

Fecha: 26/JUN/2013 11:06

Concepto:  CfP 304056 PERMIS0 2ANITARIO TI1 pireccién: PANAMERICANA NORTE No S/N Entre AV. GONZALEZ SUAREZ
Ref FRENTE A HORMIAZUAY
Titulo Afio Emisidn Valor Int/Amo/Rec Des/Exo/Abo Total
Cuenta Hombre
10781 2013  26/06/2013 5.36 0.06 0.00 5.42
610215 IHPUESTOS, CONTIRBUCIONES Total Clave: 5.36 0.06 0.00 5.42
101010102 CAJA CHICA Total Rubro: 5.36 0.06 0.00 5.42
Total 5.36 0.06 0.00 5.42
TOTAL: Pagar: 5.42
Son:  Cinco con 42/100 Dolares
Fumero de Registros : <
‘ Valor Total Transaccién: $5.42
Jusaegr,
irector Financiero .~ Jefe de Rentas
Elabor~s por  acuenca Revisade
Hodif 4 por:  acuenca
J: CUENCA |
ALCALDIA |
TR et |
B | TESORERIA
N° NANSA %
- JGUJC

Bolivar 7-67 y Borrero | Sucrey Benigno Malo. (593-7) 2845 499/ 2845510
| Cuenca - Ecuador | Emai: cuenca@ecuenca.gov.ec

www.cuenca.gov.ec
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VOLUNTARIOS DE
DEPARTAMENTO DE PREVENCION CONTRA INCENDIOS :N° 72305

! COMPRA VENTA DE

JEFATURA DE
PREVENCION
o”fra |m;et\6\°e -

TIENE VALIDEZ HASTA EL ICIEMBRE DEL PRESENTE ANO

ESTE PERMISO DEBERA RENOVARSE HASTA EL 31 DE MARZO DEL PROXIMO ANO

Direccién: Paseo Tres de Noviembre y Unidad Nacional » Teléfono: 2830122 = Ext. 706
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LISTADO DE TALLERES AUTORIZADOS CUENCA-ECUADOR

NOMBRE DEL TALLER

DIRECCION

Tecnicentro Chicago

Av Hurtado de Mendoza 4-80 y Los Andes (Sector Totoracocha)

Tecnisur

Juan Joseé Flores 4-67 y Octavio Diaz

Autospeed

Gran Colombia 22-239 y Unidad Nacional (Fte. a La Taberna)

Autollanta Cia.Ltda

Gonzalez Suarez 2-79 y Gonzalo Zaldumbide

Anglo Ecuatoriana De Cuenca Cia.Ltda.

Espafia 7-68

Tecniguay Tecnicentro Guayaquil S.A.

Zhucay-Zona Franca - y Panamericana S

Vulcanizadora La Merced

Guayas y Pichincha

Multiservicios RS

Los Rios 3-35 y Remigio Crespo

Talleres Miotto

Miguel Cordero Davila 2-120 y Alfonso Cordero

Recordmotor S.A

Av. Espafia 12-48 e/ Elia Liut y Turuhuayco

Servicar

Rio Cutucl y Rio Palora Esq.

Talleres J.P. Auquilla

Gonzélez Suéarez y Cumanda (Sector Los Eucaliptos) Frente a Gasolinera
Terpel

Talleres Tomebamba Toyocuenca S.A.

Av Gil Ramirez Davalos 3-90

Lozano Valladares Juan José

Hurtado de Mendoza 2-32 y Octavio Diaz

Talleres Tecnobal

Cabogan 3-25 E/ Av Turuhuayco y Calle Silban

Toyota Diesel Motores

Calle Vieja 9-00 (Diagonal Adeco)

Servicio Automotriz Fenix

Los Andes 6-10 y Hurtado de Mendoza

Autohyun S.A.

Av Huayna-Capac y Bolivar esq.

Icaza Samaniego Christian

Gral. J. de San Mart'in 4-102

Talleres Auquilla e Hijos

Av Héroes de Verdeloma 5-60 y Antonio Borrero

Importadora Automotriz Salinas Cia. Ltda.

La Republica 4-50 y Garcia Moreno

Taesa Taller Especializado en Servicio
Automotriz

12 de Octubre e Isabel La Catélica

Hernan Maldonado Taller Automotriz

L. Pauta 1-83 y A. Vega Mufioz

Auto Full Electronic

Gonzalo Zaldumbide 3-78 y Gonzélez Suarez

Compu Auto

Nicaragua y Av. de las Americas ( sector Feria Libre)

Taller Servicio Automotriz Lozano

Hurtado de Mendoza 2-32 y R. Hidalgo

Motricentro Cia Ltda

Av Gil Ramirez Davalos 14-34 y Turuhuayco

Jimbo Guncay Alberto

Guapondelig 14-23 y Hurtado de Mendoza

Toyota Diesel Motores

Calle Vieja 9-00 (Diagonal Adeco)

Talleres Cuesta

Av de Las Américas y Juan Larrea

Talleres Diesel Ecuachile G.D.

Paseo Rio Machangara y Via Patamarca

Eurovehiculos

Gran Colombia 22-270 y U. Nacional

Teojama Comercial S.A.

Panamericana Norte Km 2.5 Frente al Cuartel Cayambe Sector Machangara

Mirasol S.A.

Av. Espafia 2-114 frente al Terminal Terrestre

Rectificadora Balarezo

Vega Mufioz y Tomas Ordéfiez (Esquina)

Chalco Garcia Pedro

T. Ordofez 11-62 y G. Sangurima

Garner Espinosa C.A.

Av de las Américas 16-10 y de los Balcones

Ecuasistemas Diesel

Benito Juarez S/n y Pumapungo Sector Lavadoras de Monay

Impartes S.A.

Av Espafia 15-15 y Granada

Full Diesel

Octavio Diaz y Pedro Vicente Rocafuerte

Centro de Mantenimiento Integral

Pedro Lépez de Argudo y Galte Nave Automotriz

Quito Motors S.A. C.I.

Espafia 7-64 y Armenillas
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Talleres Patifio's De Las Américas LA-1y 2 De Agto

Talleres Esteban Carrion Tres De Noviembre - y Puente T. Santos
Talleres Carvajal Republica Dominicana - Amazonas

Talleres Lecar Tres De Noviembre - y Bajada De Los Molinos




