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1. INTRODUCCIÓN  

1.1 Justificación del trabajo  

 

Según estadísticas de la Comisión de Tránsito del Ecuador (Diario El Universo, 

2010) el parque automotor de la ciudad de Quito cuenta hasta el 2005  con 

290.752 vehículos; cabe mencionar este dato debido a que afecta directamente 

el mercado potencial de la empresa, ya que a la fecha al  habrán cumplido diez 

años de circulación.  

Según expertos, un vehículo tiene una duración promedio de 250 mil kilómetros 

de recorrido, antes de su primera reparación de motor. Tomando en cuenta que 

en un año un vehículo circula aproximadamente 20 mil kilómetros (Carro Ya, 

2015) la vida útil del motor es de 12 años.  

Tomando en cuenta la cantidad de vehículos de diez años o más que existen 

en la ciudad de Quito el mismo que se ha establecido a través de las cifras y 

estadísticas, y  por otro lado, considerando la información obtenida en las 

entrevistas con expertos de la ciudad de Quito, ya que el trabajo se lo está 

haciendo de manera artesanal (Cámara Artesanal, 2012) sin guardar una base 

tecnológica probada, es por ello que brindar un servicio especializado y 

profesional enfocado principalmente en vehículos de  diez  años en adelante, 

es una excelente oportunidad comercial para este proyecto, ya que cubriría una 

necesidad insatisfecha de clientes potenciales, los mismos se pueden 

identificar en dos grupos; por un lado tenemos aquellos clientes con alto poder 

adquisitivo los cuales realizarán reparación de sus vehículos antiguos como un 

hobby o para usarlos en exhibiciones y por otro lado tenemos cliente de clase 

media que contarán con la posibilidad de alargar la vida de sus vehículos 

antiguos y de esta manera postergar por algunos años, el reemplazo de los 

mismos. 
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1.1.1 Objetivo General del trabajo  

 

Determinar la factibilidad financiera y de mercado para la creación de una 

empresa especializada en servicio de reparación de vehículos de 10 años o 

más en la ciudad de Quito.  

 

1.1.2 Objetivos Específicos del trabajo  

 

 Investigar y analizar la industria de mantenimiento y reparación de 

vehículos. 

 Elaborar una investigación y análisis de mercado. 

 Realizar un plan de marketing para el desarrollo del plan de 

negocios. 

 Elaborar y analizar el equipo gerencial óptimo para la creación de la 

empresa. 

 Elaborar un cronograma general para el desarrollo del plan de 

negocios. 

 Analizar los riesgos críticos del plan de negocios. 

 Realizar y analizar  plan financiero que indique la factibilidad del 

proyecto. 

 

 

 

 

 



3 
 

2. ANÁLISIS ENTORNOS 

2.1 Análisis del entorno externo  

2.1.1 Entorno externo  

 

Entorno Económico.- 

Las empresas dentro de la industria automotriz  se desarrolla en un entorno 

económico inestable,  ha sido afectada por diferentes cambios económicos 

dentro del país, lo cual provoca incertidumbre dentro de la misma, un factor 

preponderante es  dependencia que tienen el país del ingreso del crudo, y al 

tener una baja de los precios existe una menor liquidez de los potenciales 

consumidores de la industria, además el país al estar sostenido 

económicamente de forma principal, en el  gasto público, lo que permitía a la 

economía tener mayor liquidez por el alto precio del petróleo, por lo que esta 

baja afecta directamente a la economía de las familias que trabajan 

directamente en el sector público y por la contracción económica general 

también las familias que trabajan en el sector privado, debido a la disminución 

generalizada del poder adquisitivo. En lo económico favorece al proyecto a 

desarrollar porque los potenciales clientes van a mantener sus vehículos mayor 

cantidad de tiempo por los precios de compra de vehículos nuevos (Revista 

Lideres, 2015). 

Entorno Político.- 

Las regulaciones realizadas por los entes relacionados al comercio exterior, 

han puesto mayores trabas e impuestos y sobre tasas a la importación de 

vehículos nuevos, a fin de tratar de equilibrar la balanza comercial, lo cual es 

positivo para la industria de mantenimiento y reparación de vehículos. Mientras 

que otra política preferencial adoptada a la importación de vehículos eléctricos 

al país afecta a la industria de mantenimiento y reparación pues se debe contar 

con el personal capacitado y equipos para atender estos nuevos 

requerimientos. Las políticas adoptadas han aumentado los precios por medio 

de las salvaguardias comerciales, por ende existe un incremento en el valor de 
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los vehículos. Además el aumento progresivo que va a tener la gasolina dentro 

de los próximos doce meses afecta a los usuarios de vehículos  a gasolina y 

por ende a la industria, ya que los usuarios van a inclinarse por adquirir 

vehículos eléctricos. La importación de repuestos también has sido afectada 

por el aumento de los precios, lo que afecta directamente a la industria porque 

los clientes de la industria pueden optar por adquirir un vehículo nuevo y de 

preferencia los de nuevas tecnologías, como híbridos o eléctricos. En el 

aspecto político presenta tanto amenazas y oportunidades para el proyecto 

pues al ser los vehículos de mayor costo los posible compradores de vehículos 

nuevos van optar por mantener el vehículo por más tiempo, mientras que el 

proyecto requiere repuestos de calidad por lo que los costos de las 

reparaciones también implican costos más elevados siendo una amenaza  

(Araujo A., 2015) (SRI, 2015). 

Entorno Social.- 

El estilo de vida y los hábitos de consumo de los clientes de la industria de 

mantenimiento y reparación de vehículos son personas que trabajan bajo 

dependencia para empresas públicas o privadas, o propietarios de pequeños 

negocios. Ellos viven a sectores cercanos a sus lugares de trabajo, son 

personas que han concluido sus estudios hasta el tercer nivel,  el 

comportamiento en el año 2015 relacionado con la industria fue una 

disminución de la adquisición de vehículos nuevos, con este detalle   se 

pronostica que entren 26701 vehículos nuevos a circulación a la ciudad de 

Quito, Esto indica que el Quiteño es abstuvo de mantener el vehículo que tenía 

por varios factores que se han presentado. Las ventas acumuladas de 

vehículos nuevos al mes de Agosto del 2015 ascienden a 59346 en todo el 

territorio ecuatoriano, mientras que el año pasado hasta el mismo periodo 

alcanzo ventas de 75.692 es una reducción de  -21,6%. Lo que demuestra una 

oportunidad para el proyecto por haber más vehículos de años anteriores  

(Revista Líderes, 2015).  
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Entorno Tecnológico.- 

En la industria de mantenimiento y reparación de vehículos la tecnología es un 

factor significativo, pues el constante avance tecnológico tanto en la parte 

mecánica y aspectos de confort de los vehículos han ido mejorando al pasar de 

los tiempos, por lo tanto las empresas de mantenimiento deben estar en 

contante capacitación y atentos a cualquier innovación técnica. Así mismo en 

cuanto a la implementación de las herramientas para la realización de trabajos 

ha ido mejorando para optimizar tiempo y recursos a la hora de realizar los 

trabajos. Otro aspecto es la automatización de los aspectos administrativos 

pueden mejorar implementando nuevas tecnologías (Ministerio de Industrias y 

Productividad, 2016). 

2.1.2 Análisis de la industria  

La industria en la cual se ha identificado la empresa de  especializada en 

restauración de vehículos de 10 años de antigüedad en adelante en la ciudad 

de Quito en la Clasificación Central de Productos es la 871 que se refiere a la 

reparación de otros productos. Mientras que el plan de negocios es la industria 

de mantenimiento  y reparación de vehículos automotores en la Clasificación 

Industrial Internacional Uniforme (CIIU4)  pertenece el proyecto es G4520.01. 

Mantenimiento y reparación de vehículos automotores: reparación mecánica, 

eléctrica, sistemas de inyección eléctricos, carrocerías, partes de vehículos 

automotores: parabrisas, ventanas, asientos y tapicerías. Incluye el tratamiento 

anti óxido, pinturas a pistola o brocha a los vehículos y automotores, la 

instalación de partes, piezas y accesorios que no se realiza como parte del 

proceso de fabricación. Clasificación Nacional de Actividades Económicas 

(INEC, 2012). 

El parque automotor en la ciudad de Quito ha venido en crecimiento, el 2014 

hubo un aumento del 12% en vehículos nuevos, y hasta el 2013 existía una 

tendencia de crecimiento del parque automotor de un 10% anual, habiendo en 

existencia 468776 vehículos registrados según datos de la Agencia 

Metropolitana  de Transito, hasta el año 2014. 
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La industria de mantenimiento y reparación ha tenido un crecimiento constante 

y en aumento por el ingreso de nuevos automotores a circulación. La industria 

se encuentra dentro del ciclo de vida en crecimiento por el aumento importante 

de vehículos los últimos 20 años al país. 

El mantenimiento anual representa el 13% del consumo intermedio de todas las 

actividades de comercio y constituye el 46,5% de la producción total del 

comercio automotriz (Carrillo D. 2009). 

Los precios en la industria son variables según el servicio deseado por los 

clientes, los costos del servicio han tenido incrementos relacionados con la 

inflación anual del Ecuador, por la correspondiente alza de sueldos de los 

colaboradores en empresas.  

En el 2015 ha existido una tendencia a la baja en la adquisición de vehículos 

nuevos comprados con el año anterior esto por factores, uno de estos factores 

es la reducción a los cupos de vehículos importados, otro factor importante es 

el aumento de la salvaguardia a las partes de vehículos. Según el AEADE en lo 

que va del 2015 el mercado automotor nuevo ha reducido en un 12,73% con 

una tendencia a la baja por los factores indicados. (AEADE, 2015) El 

crecimiento de la industria en el tiempo ha ido conjuntamente con el 

crecimiento del parque automotor de la ciudad de Quito, cada vez hay más 

vehículos que requieren tener un mantenimiento adecuado para que tenga su 

vida útil adecuada (BCE, 2015). 

Otros datos muestran que la tendencia creciente pues  existe un incremento de 

vehículos en el parque automotor de la ciudad de Quito, del 2000 al 2011 hubo 

un incremento de 113% el parque automotor. El crecimiento de la industria de 

mantenimiento y reparación de vehículos automotores tiene una relación 

proporcional al crecimiento del parque automotor de la ciudad de Quito. Puesto 

que se debe mantener y reparar mayor cantidad de vehículos (El Universo, 

2011).  
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Estructura de la industria.- 

Las 5 fuerzas de PORTER 

Nuevos Participantes: 

El ingreso a la industria de mantenimiento y reparación de vehículos requiere 

de una alta inversión inicial. Por lo que se demuestra que la barrera de entrada 

es un aspecto positivo para la industria. Además debe contar con personal 

previamente capacitado el cual debe estar actualizado en las nuevas 

tecnologías de la industria al cual se le debe ofrecer una remuneración 

competitiva en el mercado laboral. Por lo tanto, es complicado el ingreso de 

nuevos participantes a esta industria por lo que se puede considerar una fuerza 

baja para la industria.  

Amenaza de los sustitutos: 

En el país existen  29.068 establecimientos económicos dedicados a 

actividades relacionadas al mantenimiento  y reparación de vehículos 

automotores. De las cuales el 70% corresponden a establecimientos que 

realizan mantenimiento y reparación de vehículos automotores. De estos 

establecimientos en la provincia de Pichincha se encuentran 6362 por lo que 

muestra que es una industria de varios actores.. Dentro del mercado automotriz 

existen varios servicios automotrices de mantenimiento y reparación de 

vehículos, dentro de la ciudad de Quito y sus alrededores se cuenta con 

aproximadamente 4453 establecimientos dedicados al mantenimiento y 

reparación de vehículos directamente en la cuales se realizan  refacciones y 

arreglos necesarios para los vehículos.  Lo que es una clara muestra que hay 

varios oferentes dentro de esta industria la cual se ha caracterizado por realizar 

varios  trabajos en todas las marcas de vehículos, dentro de este ámbito se 

considera una fuerza media porque se participa con competidores lo cual da al 

cliente libre elección según sus preferencias (Peña A., Pinta F., 2012).   
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Poder de negociación de los compradores: 

El poder de negociación de los clientes es medio porque pueden elegir otras 

empresas de mantenimiento y reparación de vehículos para realizar los 

servicios requeridos. Al ser varios los oferentes normalmente el mercado es el 

que regula las tarifas de los diferentes servicios por lo que el cliente se adapta 

a las mismas. Por esa razón lo único que el cliente va negociar es donde 

decide realizar las reparaciones a su vehículo según sus preferencias. Por 

ende la fuerza media pues a pesar de que el cliente decide en cuanto a precio 

no tienen la facultad de negociarlo. 

Poder de negociación de los proveedores: 

En la industria existen varios distribuidores de insumos para mantenimiento y 

reparación automotriz, aproximadamente 1908 establecimientos se dedican a 

la distribución de partes que son los principales proveedores, lo que da gran 

poder de negociación  a la industria de mantenimiento. Hay caso especial en 

que el número de oferentes de ciertas marcas de vehículos son inferiores por lo 

que estos establecimientos cuentan con mayor poder de negociación pero 

porcentualmente se puede considerar una fuerza media (Peña A., Pinta F., 

2012).    

Nivel de Rivalidad: 

La competencia es de 4453 establecimientos dedicados al mercado de 

mantenimiento y reparación de vehículos dentro de la ciudad de Quito. El 

crecimiento de la industria ha sido de 14% anual por el incremento del patio 

automotor en la ciudad de Quito. Mientras que en el año 2015 hubo un 

decrecimiento de la adquisición de autos nuevo lo que quiere decir que se 

mantienen autos con mayor edad dentro del parque automotor de la ciudad de 

Quito la fuerza es media al tener varios oferentes pero no abástese al parque 

automotor pues cuenta con 490000 vehículos aproximadamente (Peña A., 

Pinta F., 2012).  
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TABLA N° 1 – MATRIZ EFE 

MATRIZ EFE 

OPORTUNIDADES PONDERACIÓN CALIFICAR CALIFICACIÓN 

PONDERADA 

 Política de disminución de cupos 

de importación 

 Menor poder adquisitivo 

 Necesidad de transporte privado 

 

  Alto costo de la nueva 

tecnología en los vehículos 

nuevo 

0,20 

 

0,18 

0,17 

 

0,05 

3 

 

3 

3 

 

3 

0,60 

 

0,54 

0,51 

 

0,15 

AMENAZAS    

  

 Aumento progresivo del 

combustible 

 Autos eléctricos sin impuestos ni 

aranceles 

 Incremento de precio de los 

repuestos  

 Menor liquidez de los 

consumidores 

 

 

0,05 

 

0,12 

 

0,18 

 

0,05 

 

3 

 

2 

 

2 

 

3 

 

0,15 

 

0,24 

 

0,36 

 

0,15 

 1,00  2,70 

  

Resultado: 

El resultado de la matriz EFE es 2,70. Lo que nos indica que las estrategias 

que  se va a implementar en  el proyecto propuesto, se van a aprovechar las 

oportunidades  y minimizar las amenazas. Las estrategias van dirigidas para 
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cada uno de los factores propuestos en la matriz. La ponderación se ha dado 

de acuerdo a un criterio gerencial el cual determina la importancia de cada uno 

de los factores presentados, tanto oportunidades  y amenazas. En cuanto a la 

calificación analizo las estrategias para el proyecto y de la industria lo que 

permitió dar las calificaciones mencionadas. 

3. ANÁLISIS DEL CLIENTE 

3.1 Investigación cualitativa y cuantitativa 

 

Análisis Focus Group.- 

En el focus group participaron 6 personas de entre 28 y 37, además conto con 

una persona de 52 años, se llevó a cabo en Conocoto provincia de Pichincha-

Ecuador. El mismo tuvo una duración de 40 minutos.  

Participantes: Diego Salvador, Marcelo Cevallos, Pablo Meneses, Andrés 

Rivadeneira, Francisco Meneses y Miguel Jijón. 

Tema: Mecánica Automotriz ciudad de Quito  

Objetivo: Conocer las variables determinantes a la hora de elegir donde acuden 

para reparaciones de su vehículo de diez años o más. 

Las preguntas realizadas en el focus group determinaron factores importantes 

para obtener información del mercado objetivo del proyecto a desarrollos que 

permiten concluir lo siguiente: 

 Los potenciales clientes buscan que un servicio con un costo acorde al 

mercado.  

 Los consumidores prefieren que el taller mecánico adquiera los 

repuestos como servicio incluido. 

 Dentro de la Post Venta el cliente esperaría que el taller anticipe a un 

trabajo posterior, por medio de recordatorios por llamadas o mensajes 

de texto. 
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 Los clientes buscan honestidad para sus trabajos. 

 Les gustaría tener una lista de precios  definida, por lo menos para la 

mano de obra.  

 Les gustaría asistencia dentro de la ciudad si hay algún percance 

 Esperarían tener una ficha de las reparaciones de su vehículo. 

 No es relevante el tiempo que dure en el taller esperan que quede en 

óptimas condiciones  

 Mencionan que en los concesionarios no mantienen en stock repuestos 

de vehículos de más de 10 años, por lo que en caso de necesidad 

normalmente realizan la importación bajo pedido. 

 

La conclusión del Focus Group muestra que el mercado objetivo del proyecto 

tiene preferencia por un servicio de calidad, con un precio acorde al mercado 

es decir quieren más valor del servicio al mismo precio. 

 

Análisis entrevista de expertos.- 

La entrevista se realizó al experto en el área de reparación mecánica Paco 

Jiménez  de Paco Taller mecánico, Ubicado en la Avenida Zamora en Alangasi 

Pichincha 

Los datos obtenidos de la entrevista son relevantes para conocer el mercado 

objetivo y su comportamiento frente a la industria de mantenimiento y 

reparación de vehículos automotores: 

En cuanto a la reparación de motor completa algunos clientes esperan que el 

vehículo deje de funcionar para realizar la reparación, mientras otros anticipan 

por señales de mal funcionamiento y/o recomendación del mecánico.  

Dentro de esta mecánica menciona que la mayor cantidad de autos son de más 

de 10 años. Indica que sus clientes no se compran autos nuevos porque 

prefieren ciertas marcas y además por el costo alto que implica y que muchas 

veces no está a su alcance.  
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Una reparación normal, en la que no se encuentren daños ocultos, puede 

tomar aproximadamente una semana y asumiendo que se cuenta con todos los 

repuestos necesarios para su realización, menciona que la provisión de 

repuestos normalmente es la complicación más grande, especialmente en 

marcas con poca presencia en el mercado, además él encarga a los clientes la 

adquisición de todos los repuestos que sean de mayor costo por el tema de 

que los clientes pueden buscar financiamiento con tarjetas de crédito con los 

proveedores de repuestos y/o rectificadoras.   

El mantenimiento normalmente el cliente lo trae cada 5000 kilómetros o cuando 

se les daña el vehículo o sienten algunos problemas. 

Comenta que si hay meses en los cuales prefieren arreglar los vehículos para 

anticiparse al daño es mes es el mes de diciembre. Indica también, que casi 

siempre tiene autos que necesitan reajustes, cambios o arreglos después de 

que se le hace un trabajo de reparación total porque al ser auto con alto 

recorrido le surgen otros problemas asociados con el desgaste común y 

muchos clientes asumen que es resultado de la reparación, lo cual genera 

algún malestar hasta que se les explica con detalle el problema. 

La entrevista se realizó a Ing. Patricio Naranjo de Power Motors, ubicado el 

barrio San José en Conocoto Pichincha 

Dentro de esta entrevista se obtuvo datos importantes para mejorar el 

conocimiento acerca de la industria de reparación y de mantenimiento de 

vehículos. Dentro de los datos importantes que  menciono, es que un vehículo 

deber ser reparados entre los 10 a 15 años de uso, claro dependiendo del 

kilometraje recorrido,  además estos vehículos tienen una frecuencia de 

reparaciones menores tanto de motor como de trabajos eléctricos. El tiempo 

promedio de reparación de un motor fluctúa entre dos semanas a un mes esto 

dependiendo de la existencia de las partes de vehículos requiere.   

Apunta que en su mayoría los vehículos reparados son de marca Chevrolet por 

esa razón, es más sencillo encontrar repuesto de dichos vehículos, mientras 

que marcas como, BMW, Audi, Honda, Mitsubishi entre otras hay repuestos 
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que tienen que ser pedido para importación, lo cual hace más lento el proceso 

de la reparación del vehículo.  

Otro aspecto importante que menciono es el alza de los precios de los 

vehículos usados, y así mismo de los repuestos para estos vehículos.  

Específicamente no atienden solamente a vehículos a más de 10 años, sino a 

vehículos tanto nuevos como usados de cualquier año de fabricación.  

En cuanto a repuestos le dan la opción al cliente que busque por sus propios 

medios o que ellos mismo consigan por medio de sus distribuidores de 

confianza.  

La industria cada vez tiene más clientes al tener mayor cantidad de  vehículos 

motorizados en circulación, lo que hace que exista un crecimiento y ya no den 

abasto los centros de mantenimiento existentes.  

Regulaciones importantes que afectan a la industria es el incremento del precio 

de  los insumos que en este caso son los repuestos. 

La innovación tecnológica dentro del campo de la mecánica automotriz ha  

evolucionado exponencialmente, por el simple hecho de nuevas herramientas 

para la realización de los trabajos, y la optimización de los recursos. 

En conclusión, de las entrevistas realizadas a dos expertos de la industria de 

mantenimiento y reparación, se llegó a la deducción que el mercado objetivo se 

destaca en personas de la ciudad de Quito con vehículos de más de 10 años 

de antigüedad, los cuales son vehículos que se desea conservar para el uso 

como medio de transporte por los altos precios de unidades nuevas. Eso 

demuestra, que el mercado objetivo compraría un vehículo nuevo si obtuvieran 

el poder adquisitivo para hacerlo, pero prefieren mantener su vehículo por la 

marca reconocida.  
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Análisis de la Encuesta.-  

La encuesta fue realizada a una muestra de  50 personas  dentro de la ciudad 

de Quito. 
 

Los datos importantes que se obtuvo son los siguientes: 

 

 El 100% de los entrevistados tenían autos de 10 años o más, lo que 

muestra que un porcentaje alto de usuarios de vehículos tienen 

vehículos de 10 años de antigüedad o más. 

 El 88% de los entrevistados tienen solamente 1 auto y es de más de 10 

años, dentro de la muestra de 50 personas encuestadas 44 tenían solo 

un auto y este era de más de 10 años lo cual muestra la gran cantidad 

de clientes potenciales. 

 El factor predominante con un 44% es el factor económico,  lo más 

importante para los potenciales clientes es el precio del servicio por lo 

que es importante a la hora de la fijación de precios. 

 El 100% de los entrevistados tenían autos de 10 años o más lo dejarían 

con un profesional. Esto determina que la preferencia se inclina a un 

trabajo profesional. 

 Para los potenciales clientes el orden de importancia de aspectos es 

desde el más importante al menos importante es la calidad, el precio, 

servicio oportuno, tiempo de entrega y menos importante es la ubicación 

del lugar. 

 El 56% de los encuestados ya ha realizado alguna reparación a su 

vehículos, es decir ya conocen las oferta de trabajos y precios lo que 

permite tener precios referenciales ofertados actualmente talleres que 

realicen arreglos a los vehículos de más de 10 años. 

 

 En su mayoría según los encuestados  prefieren la reparación total o 

reparación de motor, lo cual da una referencia de que se debe ofertar 

para atraer a los potenciales clientes. 
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 El uso de tarjeta de crédito predomina para las formas de pago de los 

clientes. 

 Es importante que la empresa cuente con facilidades de pago de sus 

servicios. 

 El diferido sin interés es los que más llama la atención a los clientes del 

servicio. 

 El 92% de los encuestados no conoce un servicio especializado en este 

segmento de vehículos de más de 10 años, lo que da lugar a que un 

negocio que atienda este segmento seria pionero. 

 El 80 % de los encuestados considera complejo conseguir los repuestos 

de sus vehículos. Esto es un factor importante porque da lugar a que se 

ofrezca un servicio relacionado con la consecución de repuestos. 

 El 98 % de encuestados le gustaría que la empresa se encargue de la 

adquisición de los repuestos por un precio razonable. Esto da una 

opción a una empresa para conocer qué es lo que el cliente espera y así 

ofertarlos. 

 La oferta que los clientes de estos vehículos esperan es  un descuento 

por cliente frecuente, esto permite decidir la ofertas que va realizar una 

empresa.  

 

Mediante la investigación de mercados se determinó las preferencias de 

consumo del cliente, que son principalmente la calidad en los servicios y 

productos que adquieren aspectos importantes tanto de la industria como del 

mercado objetivo que son personas con vehículos de más de 10 años el 88% 

de las personas del mercado objetivo solamente tienen un vehículo y este es 

un vehículo de más de 10 años, además ellos prefieren un trabajo profesional 

porque les da confiabilidad, principalmente por el hecho de tener un vehículo 

entonces están dispuestos a pagar un precio razonable por el servicio, esto 

quiere decir que se ajuste a lo que ofrece el mercado de automotores. Se 

enfocaron en que el servicio debe ser de calidad.  
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Un dato muy importante en este segmento de clientes es la adquisición de 

repuestos de los vehículos, al ser un segmento que carece de esta facilidad en 

cuanto a disponibilidad de vehículos. 

4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO 

4.1 Descripción de la oportunidad de negocio encontrada, sustentada por 

el análisis interno, externo y del cliente 

 

El mantenimiento anual representa el 13% del consumo intermedio de todas las 

actividades de comercio y constituye el 46,5% de la producción total del 

comercio automotriz (Carrillo D. 2009). 

En el 2015 hubo  decrecimiento en la  adquisición de vehículos nuevos, según 

datos se ha reducido en un 12,73% respecto al 2014 con una tendencia a bajar 

por los factores externos de disminución de cupos y alza de precios, como 

consecuencia los usuarios van a alargar la vida de sus vehículos adquiridos en 

años anteriores como lo indican expertos y usuarios de vehículos automotores. 

Por esa razón, existen potenciales clientes en este segmento de vehículos de 

10 años o más en de Quito y sus periferias. El servicio que según la 

investigación de mercados buscan los usuarios, es un servicio profesional y de 

calidad, para así mantener los vehículos en buen estado y contar con garantía 

de los trabajos que se realizan.  

Los  servicios hoy en día en la industria de reparación y mantenimiento 

automotriz, ha tomado un giro hacia brindar un servicio post-venta, lo cual 

permite a una empresa involucrada en esta industria que pueda ofrecer un 

seguimiento óptimo de los trabajos que se van a realizar posteriormente. Esto 

muestra una fortaleza porque es el principio que se va ofrecer en esta empresa 

lo cual la va hacer tener retención de clientes a largo plazo al fidelizar a los 

clientes.  

Las fuerzas de Porter demuestran que al contar con la capacidad de una 

inversión alta es una oportunidad de obtener parte del mercado de los 
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pequeños negocios dedicados a la misma industria, además de entrar en un 

mercado con alta barrera de entrada. Mientras otras empresas dedicadas a la 

misma  industria ofrecen servicios  generalizados a todos los segmentos, la 

opción de dar un servicio especializado a vehículos de un segmento específico 

da la oportunidad de brindar importancia a los mismos. A pesar de la cantidad 

de oferentes se da la oportunidad de adaptar los precios que regule el mercado 

de reparación de vehículos. En cuanto a los proveedores principalmente de 

repuestos se puede negociar con ellos para lograr crédito directo y así facilitar 

las formas de pago a los clientes. Los talleres de cocesionarias son las que 

ofrecen el mejor servicio, pero estos talleres atienden y tienen repuestos 

originales de vehículos de hasta diez años, mientras que la empresa planea 

atender a este segmento que está por fuera de las cocesionarias, y que están 

en busca permanente de talleres principalmente artesanales. 

Un dato que cabe mencionar por lo que representa una gran importancia para 

este negocio es  lo siguiente: Entre el 2006 y el 2011 se incrementaron 233.999 

unidades del parque automotor de la ciudad de Quito; lo que demuestra que es 

la cantidad de potenciales clientes del parque automotor de la ciudad de Quito 

que se estima para los próximo cinco años para la empresa y con ello  tener un 

crecimiento sostenido mediano plazo y largo plazo.  

Considerando que los primeros 5 años de operación el proyecto obtenga una 

participación del 0,5% del mercado de reparación de vehículos, se proyectaría 

un aproximado de 1.160 potenciales clientes nuevos en esos 5 años como 

crecimiento de la cartera de clientes. 

El alza de precios en los nuevos modelos de gama baja. Por ejemplo Chevrolet  

Smart en el 2010 costaba alrededor de $ 9.800 USD y en la actualidad el 

mismo vehículo tiene un precio aproximado de $ 14.000 USD; es decir que el 

costo del mencionado vehículo ha tenido un aumento de un 43% en 5 años 

cuando la inflación del mismo periodo no ha llegado al 20%. 
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5. PLAN DE MARKETING 

5.1 Estrategia general de marketing 

La estrategia general de marketing que se utilizará está basada en la 

diferenciación ya que esta estrategia consiste en dar servicio profesional y 

especializado dando importancia al cliente, haciéndolo dirigido únicamente a 

vehículos de 10 años de circulación. La ventaja competitiva frente a otras 

empresas de la industria se destaca por brindar un servicio especializado en 

diagnósticos anticipados de los futuros trabajos en el vehículo del cliente según 

Renovatio Car. 

.  

Hoy en día, debido al alto número de competidores y a las exigencias de los 

consumidores en la industria de mantenimiento y reparación de vehículos, la 

diferenciación debe ser un requisito indispensable si es que la empresa quiere 

lograr conseguir éxito por lo que también se buscará una diferenciación 

brindando un servicio eficiente, cordial y de calidad para con el cliente. La 

Estrategia es establecida por Michael Porter (Universidad José Carlos 

Mariátegui, 2012).  

5.1.1. Mercado Objetivo 

La empresa se va a enfocar en clientes de entre 25 y 40 años de la ciudad de 

Quito que sean propietarios de uno o más  vehículos de más de 10 años y 

tengan como objetivo mantener su vehículo en óptimas condiciones de 

funcionamiento y seguridad para el uso permanente. Los cual se determina que 

el 1% del parque automotor con vehículos de 10 años o más son 

aproximadamente 2000 de un total de vehículos de total de 233.999. 
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Tabla N°2 - Mercado Objetivo 

 

 Vehiculos de 10 años o mas de antigüedad 299.333 

Personas de 25 a 40 años 24,7% Quito 

Zona Urbana 73.935 

Mercado Objetivo 3% del mercado total 2.218 

 

5.1.2 Propuesta de Valor 

 

 Mediante el desarrollo y análisis de la investigación de mercados, se puede 

obtener que la propuesta de valor que va obtener el cliente dentro de la 

empresa es tener un servicio de calidad y garantizado en  vehículos de 10 años 

o más, lo cual compone una diferenciación de los otros servicios automotrices 

que brindan el servicio a vehículos de todos los años de ensamblaje. Además 

se brindaría al mismo precio que el mercado con ayuda de la ventaja 

competitiva se dará más valor al cliente por el mismo precio que otros oferentes 

del mercado. 

 

5.2 Mezcla de Marketing 

 

Servicio: 

 Los atributos diferenciadores del servicio se basan en la calidad y postventa 

del servicio. El cual tendrá profesionales capacitados para la realización de los 

trabajos, además de contar con un servicio post venta especializado en 

diagnosticar daños posteriores del vehículo en para contar con el repuesto en 

el momento en que se lo necesite en caso de ser necesario importar por la vía 

más rápida disponible. Otro aspecto importante es garantizar el trabajo 

realizado formalmente, en caso de que existan fallas en el trabajo realizado.  
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Características del servicio: 

Las características del servicio que va ofrecer la empresa es: 

 Servicio honesto   

 Servicio Profesional 

 Servicio Post Venta  

 Asequible para el mercado potencial  

 Calidad y puntual 

 Confiable   

 Preciso  

 

La empresa va llevar por nombre Renovatio Car, para con ello introducir los 

servicios en el mercado con el nombre de la empresa y se reconozcan a lo 

largo del tiempo.  

Precio: 

Este aspecto es muy importante dentro de la realización del plan de negocios 

debido a que el precio es la cantidad de dinero que se va percibir de los 

potenciales clientes a cambio del servicio que se les ofrecerá por parte de la 

empresa. 

Para evaluar el precio de los servicios ofertados se tomarán datos actuales que 

ofrece la competencia para tomar en cuenta y mantener precios competitivos 

en el mercado  para trabajos similares con un plus por la diferenciación en 

servicio, lo que permitirá que opten por nuestra empresa. 

Costos de brindar los servicios: 

Se debe tomar en cuenta los costos de la realización del servicio debe abarcar 

los costos fijos que va tener la empresa, es decir que va ser el rubro de mayor 

incidencia en el costo, por lo que el flujo de trabajos realizados tiene que tener 

un mínimo de vehículos atendidos mensualmente. 
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TABLA N°3 - Costos de los Servicios 

Pintura Parcial cantidad 

# de 

autos 

c. 

unitario 

c. por 

persona 

Pintura 1 1 35 35,00 

Disolventes 1 1 10 10,00 

Sellantes 1 1 10 10,00 

Thinner 1 4 4 1,00 

TOTAL 56,00 

       

Reparacion mecanica menor cantidad 

# de 

autos 

c. 

unitario 

c. por 

persona 

Repuestos 1 1 350 350 

Engrasante 1 4 25 6,25 

Limpiador 1 4 10 2,50 

TOTAL 358,75 

       

CAMBIO DE ACEITE cantidad 

# de 

autos 

c. 

unitario 

c. por 

persona 

Aceite 1 1 27 25,00 

Filtro de aceite 1 1 5 5,00 

TOTAL 30,00 

              

Pintura al horno completa cantidad 

# de 

autos 

c. 

unitario 

c. por 

persona 

Pintura al horno  1 1 500 500,00 

Solventes 2 1 20 20,00 

Sellantes 4 1 10 10,00 

Thiner 1 1 4 4,00 

TOTAL 534,00 
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Reparacion de Motor completa cantidad 

# de 

motores 

c. 

unitario 

c. por 

motor 

Lubricantes 1 1 60 60 

Limpiadores 1 2 25 12,5 

Engrasante 1 2 10 5 

Respuestos 1 1 1000 1000 

TOTAL 1077,50 

        

Estrategia de fijación de precios: 

La estrategia de precios que se utilizará es la basada en el costo, es decir se 

fija el precio de costos más un margen de ganancia adecuado  ya que según 

Kotler señala que esta estrategia posee tres ventajas, la primera es que la 

empresa tiene mayor certeza de sus costos contra sus ingresos dependiendo 

de la demanda, la segunda es que si las empresas de la industria utilizan el 

mismo método los precios suelen ser similares y disminuye la competencia por 

precios, la tercera es que la percepción es el método más adecuado, porque es 

mucho más justo para los que clientes que compran el producto y para el 

vendedor (Kotler & Armstrong, 2012). 
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Precios: 

TABLA N°4 - Precios 

 

Política de servicio al cliente: 

 Los colaboradores deberán ser capacitados para que atiendan con 

cordialidad al cliente al ser un importante elemento diferenciador de la 

empresa.  

 

 Se brindará un servicio personalizado ya que el encargado de recibir el 

vehículo atenderá a los clientes brindando un posible diagnóstico y 

rangos de precios que se puede manejar en este caso dando al cliente 

más confiabilidad en la empresa. Además dándole avances, bajo 

requerimiento del cliente, de lo que se está realizando en el vehículo 

diariamente mientras se mantenga en el taller. 
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Política de garantías: 

En cuanto a garantías el establecimiento ofrecerá las siguientes: 

 La garantía del trabajo realizado, en el caso de que existan defectos en 

el vehículo dentro de los mismos parámetros donde se realizó la 

reparación, se volverá a realizar el chequeo para ver los defectos y 

corregirlos sin ningún costo. Y se le entregara el vehículo lo más rápido 

posible al cliente. Se le dará una explicación de lo sucedido y este caso 

pasara a un expediente para tener más cuidado en cada uno de estos 

casos y clientes.  

 En el caso de que el cliente se queje por un mal servicio se optará por 

atenderle personalmente el Gerente de Taller en su segunda visita. 

 Se obtendrán registros de cada caso en el que existan 

disconformidades tanto con servicio al cliente y el servicio en su 

vehículo. Además incentivaremos al cliente a que nos brinde su opinión 

al respecto. 

 La Garantía le va costar a la empresa en promedio 80 usd según el 

servicio brindado, se proyecta tener 10 vehículo mensuales que requiera 

garantía. 

Plaza: 

La empresa usaría dos canales de distribución: 

El primer canal  mediante venta directa por medio de ventas en el lugar de 

operaciones al ser atraídos los clientes mediante elementos publicitarios, como 

valla externa en el lugar de trabajo. 

El segundo canal también usado seria por medio tratos entre la empresa con  

aseguradoras que envíen autos que requieran los servicios que correspondan 

al segmento que atiende la empresa. El trato con la empresa aseguradora es 

dar  un precio menor se aspira a recibir 10 vehículos mensuales por esta plaza.    

El encargado de manejar estos procesos es el Jefe de Marketing y Ventas el 

cual va garantizar los tratos tanto con clientes directos o aseguradoras. 
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El punto de venta principal va a estar ubicado en el norte de Quito en el Sector 

de la Loma de Puengasí, dado que los potenciales clientes se encuentran 

dentro de dicho sector de la ciudad de Quito. Por otra parte, se localizan 

centros de distribución de repuestos cercanos al lugar mencionado 

anteriormente para todo tipo de vehículo, dando como resultado que los 

proveedores de insumos se encuentren al alcance del gen repuesto cuando lo 

requieran, para aplicarlo a los vehículos que permanecen en el proceso de 

reparación.  

Promoción: 

Estrategia promocional mediante la realización de encuestas post-venta para 

conocer la satisfacción del cliente.  

Promoción de Ventas: 

Según la encuesta realizada la que más acogida tuvo es la de descuento al 

cliente frecuente, pero la de mayor importancia fue cambio de aceite gratis por 

lo que uniendo estos dos factores se puede determinar promociones en 

clientes frecuente de cambio de aceite un cambio gratis o descuento en la 

siguiente reparación. El costo de brindar un servicio de cambio de aceite tiene 

un costo de 2 dolares americanos tanto en tiempo de trabajadores y uso del 

espacio en el establecimiento. Se puede hacer 30 cambios de aceite gratis 

mensuales lo que implicaría un costo anual de 720 dólares americanos. 

Publicidad informativa: 

Se realizarán hojas volantes para dar a conocer el servicio especializado del 

mismo entregando solo a vehículos que cumplan con la cantidad de años del 

segmento al que se va dirigir la empresa, la campaña va a ser agresiva en 

ferias de autos de compra y venta. Dentro de estos cabe recalcar que la 

información publicitaria que queremos que llegue a los clientes es de una 

mecánica enfocada en estos vehículos con un enfoque profesional. El Costo el 

primer año será de 750 dólares americanos para darse a conocer en el 
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mercado, a partir del segundo año ya tiene un costo menor de 270 dolares 

americanos. 

 

Página Web: 

La empresa implementará una página web, en donde los clientes podrán 

conocer más sobre los servicios que podrán recibir sus automotores 

principalmente. Además podrán tener el seguimiento de su vehículo por este 

medio y su historial en tiempo real. También  los respectivos mantenimientos 

de rutina cuando les tocaría realizar. También contará con información de 

Renovatio Car como son la misión, visión, precios de los distintos servicios 

comunes, dirección del establecimiento, teléfonos de contacto, galería de fotos 

de las instalaciones y vehículos reparados, links de Facebook y YouTube. El 

costo de la implementación de la página web es de $1400.00 más IVA e incluye 

beneficios como personalización de la página de Facebook, administración 

gratuita el primer año y dominio. A partir del segundo año un mantenimiento por  

400 dólares americanos. 

Facebook: 

El establecimiento contará con un perfil de Facebook ya que es la red social 

que el ecuatoriano más vista, además con gran crecimiento a un ritmo de dos 

millones de usuarios al año, en el 2014 contó con siete millones de 

ecuatorianos (Cobertura digital, 2014). Por esta razón usar esta red social es 

indispensable para la implementación de un negocio, con un mercado objetivo 

usuario de estas nuevas tecnologías. 

En esta página el establecimiento distribuirá de la siguiente manera la 

información: 

 Muro: Nombre del establecimiento,  foto de perfil el logo representativo 

de la empresa, la foto de portada se enfocaran en curiosidades del 

mundo motor, dentro de la página podremos realizar interacción entre 
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las personas apasionadas en el mundo motor y dudas sobre lo que le 

puede estar sucediendo a su vehículo. 

 

 Fotos y videos: En esta sección se brindaran procesos realizado en 

vehículos y sus cambios además enlace directo a la página de YouTube 

para observen como se realizan los procesos 

YouTube: 

Este es otro medio digital muy importante, es la segunda página más visitada 

dentro del país. Por lo que es de suma importancia entrar dentro de esta 

página creando videos de interés para los clientes de los procesos que se 

realizan en los vehículos y así dando mayor confiabilidad. Y ayudando a la 

empresa a darse a conocer al mercado en general. 

Código QR: 

Se realizará un código QR el cual direccionará a la página web de Renovatio 

Car  este se va ubicar en las redes sociales y en los volantes para invitar a que 

ingresen a las mismas el cual no tiene costo de elaboración.  

Relaciones públicas: 

Se utilizarán medios periodísticos  por los cuales se invitaran a periodistas a 

eventos relacionados con el deporte motor se invitarán a los periodistas de 

programas de diferentes radiodifusoras a un evento organizado por la empresa, 

Se va a realizar un evento invitando a representantes de los entes reguladores 

de la Policía, de la Agencia Municipal de Tránsito, representantes de 

organizadoras de eventos de este tipo de vehículos. Además invitaciones 

exclusiva a revistas relacionadas con los vehículos como es Carburando del 

Grupo El Comercio, donde podamos ser observados en eventos por nuestros 

clientes y potenciales clientes dando más confianza a la empresa. 
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Plan de marketing Proyectado y Costeado 

TABLA  N° 5 – Plan de marketing 

 

Presupuesto Anual 2016 2017 2018 2019 2020

Youtube 240,00$       240,00$       240,00$      240,00$       240,00$       

Volanteo 750,00$       270,00$       240,00$      240,00$       240,00$       

Relaciones Publicas 3.000,00$    3.000,00$    1.000,00$  1.000,00$   1.000,00$   

Facebook 900,00$       600,00$       600,00$      600,00$       600,00$       

Pagina Web 1.400,00$    400,00$       400,00$      400,00$       400,00$       

Codigo QR -$              -$              -$             -$              -$              

Total 6.290,00$    4.510,00$    2.480,00$  2.480,00$   2.480,00$   

 

6. PROPUESTA DE FILOSOFÍA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 

6.1 Misión, Visión y Objetivos de la organización:  

 

Misión.- 

Brindar soluciones profesionales de mantenimiento y reparación  en vehículos,   

con un servicio especializado, garantizado y profesional, generando 

confiabilidad en propietarios de vehículos de más de 10 años dentro de la 

ciudad de Quito, compensando a los colaboradores por su servicio, y contribuir 

en la disminución de contaminación ambiental con por parte de los vehículos. 

Visión.-   

Ser reconocidos para el año 2021 como la primera empresa ecuatoriana  de 

reparación y mantenimiento de vehículos con más de 10 años de circulación, 

manteniendo la confianza del cliente por nuestros eficientes procesos de 

producción del servicio. 
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Objetivos.-  

Objetivos a Mediano Plazo 

 Vender  $190.000  anual  en los servicios de reparación completa de 

motor  de marzo del 2018  a Febrero del 2019. 

 Vender  $100.800 en servicio de Pintura al horno completa entre Enero y 

Diciembre del 2017  

 Captar el 1%  de participación de mercado del  segmento de vehículos 

de 10 años o más  para el 2018. 

 Fidelizar al  80% de los clientes que han acudido para algún trabajo  a la  

empresa para el 2018 

 

Objetivos a Largo Plazo 

 Abrir una sucursal con el nombre de la empresa en Sangolquí para el 

2022. 

 Aumentar en un 2% de participación de mercado del segmento para el 

2023. 

 Crear lealtad del 70% de nuestros clientes para el 2024 

 Ser una empresa que sea recordada por los usuarios y el  60% de los 

competidores de la industria de reparación y mantenimiento de 

vehículos automotrices para el 2025. 

 

6.2 Plan de operaciones 

Funciones del Talento Humano: 

Jefe de Producción: 

 Encargado de la Recepción de los vehículos. 

 Confirmación de los trabajos a los Jefes de Área. 

 Supervisar los trabajos que se realizan en los vehículos que ingresan.  

 Verificar los trabajos Realizados. 
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Jefe Taller Mecánico: 

 Análisis del estado del motor Vehículo. 

 Reportar al Jefe de Producción los trabajos necesarios. 

 Ejecutar el Trabajo en el motor requerido. 

 Probar los vehículos área mecánica. 

 Ejecutar Reporte de futuros trabajos en los vehículos. 

 

Jefe de Taller de Pintura:  

 Verificar Estado de Pintura. 

 Realizar Trabajo requerido por el cliente. 

 Uso del Horno de Pintura.  

 Verificar calidad de la pintura en el final del proceso. 

 

Ayudante de Mecánica: 

 Apoyo al Área de Taller Mecánico.  

 

Ayudante de Pintura: 

 Apoyo al Área de Pintura. 

 

Jefe Marketing y Ventas: 

 Captar clientes con las herramientas de Marketing presentadas. 

 Entrega de vehículos a sus propietarios. 

 Dar explicación de los trabajos realizados. 

 Explicar cuando sería el próximo arreglo. 

 Encargado de realizar seguimiento post-venta.  
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                                                FIGURA N° 1 Proceso Reparación de Motor 

La reparación de motor es uno de los principales servicios de la empresa, la 

cual va tener un proceso establecido, en el cual va participar el jefe de 

producción, el jefe de taller mecánico y jefe de marketing y ventas. Cada uno 

forma parte de cada parte del proceso que tiene una duración de 18 horas y 45 

minutos.  

Participantes: 

- Jefe de Producción  120 min Salario: 1.000USD por 40Horas Costo: 

12,50USD. 

- Jefe Taller Mecanico 1320 min Salario: 800USD por 40Horas Costo:110 

USD. 

- Ayudante 1320 min Salario: 400USD por 40Horas Costo: 55 USD. 

- Jefe Marketing y Ventas 180 min Salario: 800USD por 40Horas Costo:15 

USD. 

Costo de Talento Humano: 192,50 USD 

Recursos Materiales del proceso: 

- Computadora para registrar ingreso y estado del vehículo. 

- Elevador vehicular uso por 600 minutos. 
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- Herramientas para desarme de motor. 

 

Resultado: 

Trabajos  Posibles: 7 vehículos  mensuales   84 vehículos anuales. 

                                                FIGURA N°2 Proceso de Pintado Completo 

La pintura de completa de auto es un servicio en el cual el proceso es 

importante para que quede en óptimas condiciones, los implicados en el 

proceso es el jefe de producción, jefe de taller de pintura y ayudante del área. 

Participantes: 

- Jefe de Producción  120 min Salario: 1.000USD por 40Horas Costo: 

12,50USD. 

- Jefe Taller de Pintura 1320 min Salario: 800USD por 40Horas Costo: 

110 USD.  

- Ayudante 1320 min Salario: 400USD por 40Horas Costo: 55 USD. 

- Jefe Marketing y Ventas 180 min Salario: 800USD por 40Horas Costo:15 

USD. 

Costo de Talento Humano: 192,50 USD 
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Recursos Materiales del proceso: 

- Computadora para registrar ingreso y estado del vehículo. 

- Horno de Pintura. 

- Soplete de Pintura. 

 

Resultado: 

Trabajos  Posibles: 7 vehículos  mensuales   84 vehículos anuales. 

 

6.3 Estructura Organizacional 

 

La empresa se va constituir en el mercado como una compañía limitada al ser 

constituida por 2 socios, formado así una persona jurídica ante la ley, es 

independiente del patrimonio de los socios constando de un contrato, por 

medio de su razón social siendo el nombre de la empresa y tiene como 

órganos supremo la Junta Directiva, con la finalidad de la realización de actos 

comerciales. 

La empresa está distribuida por áreas de servicio lo que permite tener una 

especialización en cada uno de los servicios que se brinda. 
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                                                        FIGURA N° 3 Organigrama de la Empresa 

 

7. EVALUACIÓN FINANCIERA  

7.1 Proyección de estados de resultados, situación financiera, estado de 

flujo de efectivo y flujo de caja 

 

TABLA N°6 – Estados de resultados Proyectado 
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En cuanto a la proyección del estado de resultados que se presenta, muestra 

que por la reciente implementación del negocio los dos primeros años va tener 

perdida por estar en etapa de crecimiento, así mismo muestra que existe una 

utilidad a partir del segundo año de la implementación del negocio. Esto sucede 

porque en principio se obtiene menor cantidad de clientes, hasta lograr llegar a 

mayor cantidad del mercado objetivo.  

TABLA N°7- Estado de flujo de efectivo proyectado 

 

La proyección del flujo de efectivo constituye un elemento muy importante para 

el estudio de un proyecto, al ser un instrumento financiero y contable de 

ingresos y egresos que el proyecto va a presentar. 

 

Los cinco años muestran los movimientos del efectivo del proyecto, lo que 

permite observar que va existir liquidez, dentro de la empresa para asumir los 

costos. 
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TABLA N°8 – Estado de situación financiera proyectado

 
  

El estado de situación proyectado a cinco años, nos indica los activos, pasivos 

y patrimonio, lo cual determina el movimiento de las cuentas contables dentro 

de los 5 primeros años del proyecto. 

    

7.2 Inversión inicial, Capital de trabajo y estructura de capital 

 

TABLA N°9 – Inversión inicial, Capital de trabajo y estructura de capital  

La inversión inicial está compuesta por un 60% de capital propio que son 

62.604 dólares americanos, y un 40% de capital por medio de deuda a largo 
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plazo son 41.736 dólares americanos. Además, se requiere un capital de 

trabajo de 55.045 dólares americanos lo cual se encuentra dentro de la 

inversión inicial, formando una inversión inicial de 104.340,00 dólares 

americanos. 

 

7.3 Estado y evaluación financiera del proyecto 

 

TABLA N°10 - Estado y evaluación financiera del proyecto 

 

 

La evaluación financiera del proyecto es indispensable, por ser una 

herramienta que permite ver la situación futura del proyecto. Este análisis 

permite que el inversionista decida implementar el proyecto o no. 

Como se puede observar en la tabla N°10, la  tasa interna de retorno (TIR) 

tanto del proyecto es de 36,34% y del inversionista 44,21%, y el valor actual 

neto (VAN) es de 251.170,19 y 279.029,22 respectivamente. Esto indica que el 

proyecto es restable. 
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7.4 Índices Financieros 

Los índices financieros de la industria permiten conocer como se va a encontrar 

la empresa respecto a la industria que está ingresando. 

TABLA N°11 – Índice Financiero 

 

El primer año de funciones la empresa tiene perdida, por esta razón marca 

números negativos y a partir del segundo año se muestra un indicador positivo, 

ya que comienza a obtener utilidades dentro de los primeros cinco años. 

8. CONCLUSIONES GENERALES 

 

 A pesar de encontrarse en un ambiente político inestable, tomando en 

cuenta el aspecto económico favorece al proyecto con sus políticas 

restrictivas, y en cuanto al ámbito de importación de vehículos favorece 

a la industria por el simple hecho de tener más demanda de vehículos 

nuevos, pero la oferta no va a ser la misma por lo que da lugar a que se 

opte por vehículos de años atrás. Por esta razón, el plan de negocio va 

acorde a la situación económica y política que se encuentra el país, 

adquiriendo nuevas oportunidades dentro de los aspectos externos.   

 Además, mediante el cumplimiento de los objetivos de investigación y el 

análisis de la industria de mantenimiento y reparación de vehículos, se 

pudo obtener los datos esperados para ver la factibilidad del proyecto.  

 Por otro lado, se conoce el mercado objetivo de la empresa para así 

desarrollar un plan de marketing, y tener un acercamiento al segmento 

que se quiere llegar con esta nueva empresa.  

 El desarrollo del plan de negocio aporto como una herramienta útil, para 

conocer los posibles factores de riesgo de la creación de esta empresa, 

abarcado las diferentes variables. 



39 
 

 Mediante el estudio se logró conocer las amenazas y oportunidades, que 

puede tener esta nueva empresa al incursionar en este nuevo 

procedimiento, y llegar a crear las estrategias adecuadas para 

contrarrestar las amenazas y aprovechar las oportunidades. Se 

obtuvieron los datos de la factibilidad financiera del proyecto. 
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ANEXO 1.- 

 

 



 
 

 

 

 

 



 
 

ANEXO 2.- 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

ANEXO 3.- 

 

 

 

 

 

 



 
 

ANEXO 4.- 

 

 

Nombre: ______________ 

 

Edad: ________________ 

 

Sexo: ________________ 

 

1. ¿Usted tiene un auto de más de 10 años? 
 

a) SI 
b) NO 

 

2. ¿Cuántos Vehículos de más de 10 años tiene? 
 

a) 1 
b) 2 
c) 3 
d) Más de 3 

 

3. ¿Cuál es su motivación principal para tener un vehículo de más de 10 años? 
 

a)  Factores Sentimentales 
b) Gustos y Preferencias 
c) Factores Económicos 

 
 
 
 

 

4. ¿Usted encargaría la reparación de su vehículo de más de 10 años en un servicio 
profesional? 
 

ENCUESTA DE REPARACIÓN DE VEHICULOS 



 
 

a) SI 
b) NO 

 

5. Enumere en orden de importancia del 1 al 5,  siendo 1 menos importante y 5 mas 
importante 

 

a) Tiempo de entrega  ___ 
b) Ubicación   ___ 
c) Servicio Oportuno y Eficiente___ 
d) Precio de servicio ___ 
e) Calidad del Servicio ___ 

 

 

 

6. ¿Usted ha realizado  alguna reparación a su vehículo de más de 10 años? 
 

a) SI 
b) NO 

 

En caso de haber realizado alguna reparación a su vehículo ¿Dónde 

realizo?_______________________________________________________  

 

7. ¿Qué tipo de servicio le gustaría recibir en su vehículo antiguo? 
 

a) Reparación Total 
b) Restauración Motor 
c) Restauración Exterior 
d) Restauración Interior  

 

8. ¿Qué forma de pago elegiría? 
a) Tarjeta de crédito 
b) Tarjeta de debito 
c) Cheque  
d) Efectivo 

 

9. ¿Considera importante tener facilidades de pago en los servicios recibidos en su 
vehículo de más de 10 años? 
 



 
 

a) SI 
b) NO 

 

10. ¿Qué facilidad de pago preferiría? 
 

a) Descuento por pago de abono de más del 50% 
b) Crédito directo  
c) Diferido sin intereses 

 

  

11.  ¿Conoce algún servicio profesional especializado en reparación total o parcial de 
vehículos de más de 10 años? 

a) SI 
b) NO 
 

¿Cuáles?________________________________________________________ 

 

 

12. ¿Considera que  es complejo la adquisición de repuestos de vehículos de más de 10 
años? 

 

a) SI 
b) NO 
 
¿Por 
qué?___________________________________________________________ 

13.  ¿Le gustaría que el servicio se encargue de la adquisición de repuestos? 
 

a) SI 
b) NO 

 

14.  ¿Le gustaría recibir informes diarios del progreso del trabajo en su vehículo? 
 

a) SI 
b) NO 

 

15. ¿Le gustaría recibir garantía de los trabajos realizados en su vehículo? 



 
 

 

a) SI 
b) NO 
 

16.  ¿Dónde le gustaría que se encuentre ubicada  la mecánica especializada en vehículos 
de más de 10 años? 

a) Sur 
b) Norte  
c) Valle de los Chillos 
d) Cumbayá 

 

17. Enumere en orden de importancia del 1 al 4,  siendo 1 menos importante y 4 más 
importante las promociones que le gustaría recibir: 

 

a) Descuento por cliente frecuente_____ 
b) Descuento por referidos____ 
c) Inspecciones gratuitas____ 
d) Cambio de aceite gratis ____ 
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