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RESUMEN

El presente plan de negocios tiene como objetivo analizar la viabilidad comercial y
financiera para la creacion de un taller automotriz con servicio express domiciliada en

el norte de la ciudad de Quito.

El crecimiento del parque automotriz en la ciudad de Quito en los ultimos 18 meses
se ha mantenido en cifras superiores al 50% respecto a el mismo periodo en afos
anteriores, la demanda de servicios mecanicos como, mantenimientos preventivos
segun el estudio de mercado, cada vez busca reducir los costos tanto de dinero como

en tiempo.

El estudio de mercado arroja como resultado que el 54% de los encuestados
movilizan su auto diariamente por el norte de Quito sin importar el lugar de vivienda y
gue estarian dispuestos a pagar $30 en promedio por un cambio de aceite siempre

gue este servicio no dure mas de 15 minutos.

En la actualidad en Quito existe un parque automotriz 495.000 vehiculos de los cuales
376.200 circulan diariamente por el norte de Quito, el objetivo del presente plan de
negocios es atender diariamente 36 vehiculos cuando el taller se encuentre a su
maxima capacidad de operacién, en donde la propuesta de valor sera realizar los
servicios mecanicos en 15 minutos maximo en un cambio de aceite, 30 minutos para
ABC de frenos y 30 minutos para ABC de motor, usando una estrategia de
diferenciacion en el servicio, contratando personal técnico y comercial a los cuales se

les debera capacitar fuertemente para que cumplan con la promesa de valor.

La inversion requerida para el presente plan de negocios es de $71.270 de los cuales
el 80% sera financiado y el 20% sera capital propio, el andlisis financiero proyectado
para este plan de negocios nos arroja una TIR del 67.94% para el proyecto y del
160.93% para el inversionista, con un periodo de recuperacion de 1.9 afos para el
proyecto y de 0.22 afios para el inversionista, esto nos demuestra la factibilidad

financiera del proyecto.



ABSTRACT

The purpose of this business plan is to analyze the viability of starting an express car
repair shop in the north of Quito. The analysis takes in account the financial and

commercial areas.

The number of cars in Quito has been increasing dramatically in the last 18 months.
The growth of these last 18 months has been up to 50% higher than in previous years.
This means that every day there are more people trying to find car repair shops that

are inexpensive and provide a quick service.

According to the market study of Quito, 54% of all car owners use their vehicle daily.
This 54% is true for the entire city. The study also shows that potential customers are
willing to pay an average of $30 for an standard oil change it the service takes less

tan 15 minutes.

As of now, there are 495.000 cars in Quito of which 376.200 are used every day. The
goal of this initial stage is to serve 36 vehicles a day reaching its maximum occupancy.
The value proposition will be to offer light maintenance for cars in a record time. The
expected times are: 15 minutes for an oil change and 30 minutes for a break or engine
ABC. This shop will use a differentiation strategy focusing on great service and

specialized technical assessment.

This project will require an initial investment of $71.270 of which 80% will come from
loans and 20% from personal savings. After doing a financial analysis, the TIR for the
project is 67.94% for the project and 160.93% for the investors. The payback time for
the project will be 1.9 years four the project and the 0.22 years four the investor, this
shows us the financial feasibility of the project.
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1. INTRODUCCION

1.1 Justificacién del trabajo

El mercado automotriz ecuatoriano ha pasado por variaciones considerables respecto
al incremento del parque vehicular, teniendo el crecimiento mas alto de la regién en
el primer trimestre del afilo 2018, reportando cifras de ventas promedio mensual de
10.700 unidades, lo que da como resultado un crecimiento del 66% respecto al primer
trimestre del afio 2017 en comparacién con Chile que en segundo lugar crece al 21%

en el mismo periodo.

La industria automotriz genera alrededor de 56.000 (cincuenta y seis mil) empleos
directos en 4.700 (cuatro mil setecientas) empresas relacionadas, generando
ingresos brutos promedio de 1.200millones (mil doscientos millones de ddlares)
dentro de los cuales figuran en mayor cantidad las empresas de mantenimiento y
reparaciones de vehiculos (ClIlU G452) y las empresas de venta de partes, piezas y

accesorios para vehiculo (ClIU G453).

Dentro de este segmento de talleres de reparacion y mantenimiento automotriz no
existe ningun diferenciador al momento, debido a que el mercado esta segmentado
en talleres grandes, que pertenecen a empresas relacionadas como concesionarios
de autos, talleres que trabajan o son de compaifiias de seguros, comercializadoras de
neumaticos, etc. Empresas medianas que pertenecen a personas naturales con
mediana capacidad, pero que Unicamente se enfocan en la reparacién de vehiculos
y no prestan servicios complementarios y por ultimo existen talleres pequefos que
conforman el 70% de todos los negocios a nivel nacional, los mismos que carecen de

algun tipo de administracion formal, tecnificacion o capacitacion permanente.

Estos antecedentes dan apertura a la implementacion de nuevos modelos de
negocios que enfocados en dar servicios complementarios a los clientes puedan
captar una porcion del mercado automotriz en lo que respecta a los mantenimientos
ligeros o preventivos del auto, acompafnado del crecimiento que registra el parque
automotor del pais y con la estadistica de retencion tan baja que tienen los
concesionarios (promedio 1.5 afios) las oportunidades de negocio son altas, si se

oferta un servicio diferenciado que en este momento no existe.



1.1.1 Objetivo General del trabajo

Determinar la viabilidad de la creacion de un taller mecanico express, basado en la
promesa de tiempo de servicio, comodidad, confianza y con el respaldo de una marca

garantizada en el sector automotriz con domicilio en la ciudad de Quito.

1.1.2 Objetivos Especificos del trabajo

1. Analizar el entorno externo del sector automotriz

2. Aplicar un estudio cualitativo y cuantitativo para identificar las necesidades el
mercado potencial

3. Generar una propuesta de valor en base a los estudios realizados previamente
Desatrrollar un plan de marketing que permita posicionar el taller en el mercado

Determinar mediante una evaluacion la factibilidad financiera del proyecto

6. Determinar una propuesta filoséfica y estructura organizacional del proyecto

2. ANALISIS DE ENTORNOS

2.1 Andlisis del entorno externo (PEST)

2.1.1 Aspecto Politico y Legal

A partir del 24 de mayo del 2017 asume como presidente de la republica Lenin Boltaire
Moreno Garceés, a los seis meses de su mandato se comienza a sentir un cambio
favorable en el sector automotriz ecuatoriano debido a varios factores que estimulan
esta economia, principalmente la eliminacion de cupos de importacién que se habian
impuesto mediante resolucién 049-2014, aprobada el 29 de diciembre del 2014. Esto
representa una gran oportunidad para el crecimiento de sector automotriz y la
implementacion de este plan de negocios. (Andlisis Semanal, 2018)

De acuerdo a la publicacion del Banco Central de Ecuador Entre otros ejemplos el
riesgo pais se ha venido incrementando desde 450 puntos a inicios de afio hasta unos
670 puntos en la actualidad con picos mas altos que llegan casi a los 750 puntos, esto
nos da algunas luces del por qué empresas extranjeras no estan invirtiendo en
nuestro pais, y esto representa una oportunidad para los emprendimientos locales al
no tener amenaza de nuevos competidos externos. (Banco Central del Ecuador 2018)



En este ultimo afio el ambiente politico ha tenido una mejora en su estabilidad y
credibilidad, aun cuando es la época de mayores escandalos de corrupcion se puede
notar una clara intencion del gobierno actual de luchar en contra de estos delitos.
Esto favorece a todas las industrias incluido el sector automotriz y se convierte en una
ventaja ya que la confianza de las personas incrementa y con esta seguridad que se
siente, los consumidores incrementan la demanda de bienes y servicios, lo que
representa una oportunidad para la implementacion de nuestro plan de negocios. (El
Universo, 2018)

Por otra parte en el ultimo afio el sector automotriz ha sido considerado un actor
importante dentro de las rondas de negociaciones y acuerdos comerciales y politicos
alcanzados con otros paises o comunidades, es el caso del acuerdo firmado con la
Union Europea, con el cual el ingreso de vehiculos de esta region se incrementara,
trayendo consigo precios mas bajos en vehiculos de alta calidad, prestigio y
durabilidad, esto también se presenta como una oportunidad ya que este gobierno ha
demostrado su interés politico de mejorar las relaciones con otras naciones y
beneficiar asi el comercio. (El Comercio, 2018)

Marco legal para la constitucién de un taller automotriz.

El presente proyecto, al tratarse de la implementacion de un taller de mantenimiento
automotriz, debio estar sujeto a las leyes, normas y reglamentos que le atafian tanto
en aspectos generales, técnicos, funcionales, de seguridad y prevencion de riesgos.

Constitucion de La Republica del Ecuador

Se considera en primer lugar la carta magna del Estado en la cual segun la Asamblea
Nacional (2008) se dictan los siguientes articulos:

Art. 325.- El Estado garantizard el derecho al trabajo. Se reconocen todas las
modalidades de trabajo, en relacion de dependencia o auténomas, con inclusion de
labores de auto sustento y cuidado humano; y como actores sociales productivos, a
todas las trabajadoras y trabajadores.

Art. 326.- El derecho al trabajo se sustenta en los siguientes principios: 6. Toda
persona rehabilitada después de un accidente de trabajo o enfermedad, tendra
derecho a ser reintegrada al trabajo y a mantener la relacién laboral, de acuerdo con
la ley.

De acuerdo a lo citado se toma a consideracion que la implementacién de un taller
mecanico debe seguir los principios establecidos en la Constitucidn al asegurarse que
los empleados laboren en un ambiente con medidas de seguridad implementadas.
También se garantiza que aquel empleado que sufra una enfermedad o accidente por



su labor tenga los dias de descanso correspondientes y sea aceptado nuevamente
en su puesto de trabajo sin ninguna clase de repercusion.

Ley de Gestion Ambiental

Esta ley indica las responsabilidades que todo ente publico y privado debe realizar
con el fin de cuidar el entorno. En el caso de un taller automotriz es comun la
generacion y desecho de elementos toxicos por lo que debera seguir las 6rdenes de
la autoridad de salud y la respectiva Ley.

Art. 40.- Toda persona natural o juridica que, en el curso de sus actividades
empresariales o industriales estableciere que las mismas pueden producir 0 estan
produciendo dafios ambientales a los ecosistemas, esta obligada a informar sobre
ello al Ministerio del ramo o a las instituciones del régimen seccional autbnomo. La
informacion se presentara a la brevedad posible y las autoridades competentes
deberan adoptar las medidas necesarias para solucionar los problemas detectados.
En caso de incumplimiento de la presente disposicion, el infractor sera sancionado
con una multa de veinte a doscientos salarios minimos vitales generales.

Reglamento De Seguridad Y Salud De Los Trabajadores Y Mejoramiento Del
Medio Ambiente De Trabajo

Art. 11.- OBLIGACIONES DE LOS EMPLEADORES. — Son obligaciones generales
de los personeros de las entidades y empresas publicas y privadas, las siguientes:

2. Adoptar las medidas necesarias para la prevencion de los riesgos que puedan
afectar a la salud y al bienestar de los trabajadores en los lugares de trabajo de su
responsabilidad.

3. Mantener en buen estado de servicio las instalaciones, maquinas, herramientas y
materiales para un trabajo seguro.

4. Organizar y facilitar los Servicios Médicos, Comités y Departamentos de Seguridad,
con sujecién a las normas legales vigentes.



5. Entregar gratuitamente a sus trabajadores vestido adecuado para el trabajo y los
medios de proteccidn personal y colectiva necesarios.

Tramites Municipales que debe cumplir un taller mecéanico automotriz

= Copia de cédula del propietario del taller.

= Copia de titulo del artesano autorizado por instituciones que lo avalen.

= Escritura o contrato de arrendamiento del local, permiso de uso de suelo y
medio ambiente.

= Autorizacion del cuerpo de bomberos.

= Registro Unico del Contribuyente.

= Contar con espacio fisico y la infraestructura adecuada.

=  Cumplir leyes de Transito, Bomberos y Medio Ambiente.

= Permiso de funcionamiento de tallares de reparacion de vehiculos segun el
articulo 246 y 150 del Reglamento General de la Ley de Transito y Transporte
Terrestre.

» Infraestructura del taller automotriz segiin NORMA INEN 2491 (2009)

2.1.2 Aspecto Econémico

“Entre 2006 y 2014, Ecuador experimentd un crecimiento promedio del PIB de 4,3%
impulsado por los altos precios del petréleo e importantes flujos de financiamiento
externo al sector publico. Esto permiti6 un mayor gasto publico, incluyendo la
expansion del gasto social e inversiones embleméticas en los sectores de energia y
transporte. En ese periodo, la pobreza disminuyé del 37,6% al 22,5% y el coeficiente
de desigualdad de Gini se redujo de 0,54 a 0,47 debido a que los ingresos de los
segmentos mas pobres de la poblacidn crecieron mas rapido que el ingreso promedio.
Sin embargo, estos logros estan en riesgo debido a los bajos precios del petréleo y la
apreciacion del dolar. Contexto que fue agravado por un terremoto que afecté la zona
costera noroccidental del pais el 16 en abril de 2016. Entre 2014 y 2016, el desempleo
urbano aumenté de 4,5% a 6,5% Yy el subempleo urbano aumento6 de 11,7% a 18,8%.
En este mismo periodo, la pobreza y el coeficiente de Gini de desigualdad
permanecieron basicamente estancados” (Banco Mundial, 2018)

Tabla 1:

Evolucion del PIB de la industria en un periodo de 7 afios

2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017
PIB real (miles de USD) 60.925.064|64.362.433|67.546.128] 70.243.048] 70.353.852] 72.583.150] 76.747.832

Tasa de Variacion
fabricacién equipos de 5,30% 3,70% -8,40% -7,40% -4,90% -2,40% 2,90%
transporte (%)




Tomado de: BCE (2017)

En la actualidad el incremento del precio de la gasolina super ha generado algunos
cambios en el comportamiento de los consumidores, muchos usuarios han migrado
al uso de gasolina extra, esto es una oportunidad para nuestro plan de negocios ya
gue los vehiculos al usar combustibles de menor octanaje estan expuestos a fallas
mas continuas y mantenimientos mas frecuentes, lo que incrementaria la demanda

de bienes y servicios automotrices. (Patio de Autos, 2016)

Tabla 2: Principales indicadores macroeconomicos del 2018:

a
4 Deuda Externa Piblica como % del PIB (Diciembre 2015} 20.40%

3 Inflacion Anual {Marzo-2018/Marzo-2017): 0.21%

k Inflacién Mensual {Marzo-2018): 0.08%

k Tasa de Desemplen Urbane 8 Diciembre-201T: 5.82%

4 *Tasa de interss activa [Abril - 2018): 7.83%

k “Taza de interss pasiva (Abril - 20121 4 99%

4 Baril Petroles (WT1 11-JUN-18): 66.10USD

4 Indice Dow Jones (11-JUN-2018): 25322 31

4 Riesgo Pais 11-Jun-2018): 870.00
Tomado de: https://www.bce.fin.ec/index.php/indicadores-economicos

Como se menciond en la justificacion de este trabajo, en los ultimos 12 meses el
crecimiento del parque automotriz ha sido muy favorable para las empresas
relacionadas y no hay sintomas de que podria cambiar en un futuro cercano, por esta

razon se genera un escenario positivo para el desarrollo de nuevos negocios.

2.1.3 Aspecto Social

En la ciudad de Quito existen alrededor de 190 vehiculos por cada 1.000 habitantes
mientras en el pais la cifra es de 40 vehiculos por cada 1.000 habitantes, y de acuerdo
a las proyecciones elaboradas por la SECRETARIA DE MOVILIDAD del Distrito
Metropolitano de Quito para el afio 2030 el parque vehicular -creceria
aproximadamente a 1"150.000 lo que daria un promedio de 350 vehiculos por cada
1000 habitantes, lo que denota que la mayor concentracion de parque vehicular se

encuentra en la capital. (Secretaria de Movilidad Quito, 2018)



Evolucién y proyeccion del parque automotor en el DMQ

1.250.000
1.150.000

1.050.000

1995 2000 2005 2010 2015 2020 2025 2030
Figura 1: Evolucién y crecimiento del parque automotor en DMQ
Tomado de: Secretaria de Movilidad AMT

Esto constituye una oportunidad ya que los quitefios demandan en gran cantidad
talleres de servicio, esto ha dado origen a la creacion de varios locales informales que
no brindad ninguna garantia o garantizan la experiencia al consumidor para una

nueva visita. (El Telégrafo, 2018)

En la actualidad el tiempo se ha convertido en el recurso més limitado que tenemos,
por esta razén los usuarios cada vez buscan optimizar su tiempo en todas las
actividades que realizan, sin embargo, la oferta existente no ha desarrollado ninguna
mejora para reducir los tiempos de espera de los propietarios de vehiculos cuando

realizan un mantenimiento mecanico. (Instituto Seguridad Vial, 2018)

Todas estas variables se convierten en oportunidades para el desarrollo de este plan

de negocios.



Datos del tamafio poblacién.

TOTAL: 2'267.344

Ubicacion geografica

Figura 2: tamafio poblacién nacional de vehiculos
POBLACION OBJETIVA CON 10 ANOS DE ANTIGUEDAD (PICHINCHA)

En la siguiente grafica podemos observar la evolucion del parque automotriz que es
nuestro mercado objetivo, con este incremento de unidades también se demandan
mayor cantidad de productos y servicios, sobre todo en los vehiculos que tienen mas
de dos afios, que son los que no usan los servicios de concesionarios. Esta es una
oportunidad que esta en pleno crecimiento como se explica en los analisis anteriores.

(Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador AEADE, 2018)

Tabla 3: parque automotor por tipo de vehiculo

SEGMENTO 2007 2008 2009: 2010 2011 2012 2013 2014/ 2015 2016 2017 2018|Total general
automovil 12.351 | 15.306| 11.797 | 18.833 | 20.647 | 17.531| 15448 | 15707 | 9.998 | 9.162| 15.080 | 8.212 170.073
suv 6.569 7.482 | 8.135| 10.755| 10.364 8.864 8.936 | 10.238| 7.195| 5.627 | 11.133| 5.941 101.239
camioneta 6.782 9.166 | 7.039 9.182 9.088 7.934 7.285 7.676 | 4.979| 3.653 5.017 | 2.406 80.208
camion 3.224 3.826 | 2.625 3.061 3.569 3.619 3.616 3.826 | 2.705| 1.303 1.888 | 1.006 34.268
van 946 952 698 1.304 1.921 1.619 1.793 1.711 | 1.405 758 946 546 14.601
bus 346 428 306 414 547 485 475 460 549 469 612 266 5.359
Total general 30.218 | 37.161 ) 30.601 | 43.549 | 46.137 | 40.051| 37.554 | 39.619 | 26.832 | 20.973 | 34.675| 18.378 405.748

Tomado de: AEADE Asociacion Automotriz del Ecuador



Distribucion de vehiculos matriculados, segun uso
Periodos: 2013-2016

(Porcentajes)

Durante el periodo 2013-2016, existid mayor cantidad de vehiculos matriculados de servicio particular
representando en promedio el 93,4%, seguidos por los de alquileres (servicio publico) con el 4,9%.

Total

2016 I.ﬂl 0,4% 2.056.213
2015 1,5% I 0,3% 1.925.368
2014 1,4% In,n% 1.752.712
2013 1.1’6.0.4% 1.719.597

M PARTICULAR M ALQUILER ESTADO W OTROS

Fuente: Agencia Nacional de Trinsito-2013-2016

Mota: En lzz cxtegarias:

- Biquiler: Seinchuye buses urbanas, inciales, i taxis, cami ¥ camiones de akquiler.
- Otroz: Se encuentra agrupado Municipios, Gobiernos Secdi y Otros no clasi

Figura 3: distribucion parque automotor por tipo de vehiculo
Tomado de: Agencia Nacional de Transito (20130-2016)

Esta informacién denota que las oportunidades de negocios automotrices son altas
debido al crecimiento sostenido del parque automotriz y para este proyecto es
favorable ya que el mercado se concentra justamente en los clientes objetivos que

son duefios de vehiculos livianos y particulares. (Investigacién de Mercado, 2018)

; EN QUETRABAJAN LOS HAB. DE PICHINCHA?

Empleadosa u obrero/a privado | 346606 226700
Jomalero/a o peon 50642 9.902
Eg:ﬁ!:gﬂn M Jornalero o peon Patrono/a 29.150 21571
48,2 Il Empleado del Estado Emplead ugbre delBstado, | g7y s1.650
[ | Empleado doméstico Municipio o Consejo Provindial
M Patrono Socio/a 11641 6663
Cuenta propia W Trabajador no remunerado Cuenta propia 123777 104.859
19,2 W socio Trabajader/a no remunerado 7843 7678
! Mo declarado Empleado/a doméstico/a 2451 56.590
No declarade 17291 18.874
Total 676,145 514,487

Figura 4: tipo de uso que le dan al vehiculo
Tomado de: INEC Resultados censo 2010

Adicional se puede observar que la mitad de la poblacion objetiva esta concentrada
en empleados privados de los cuales 45% corresponden a mujeres, que
constantemente son victimas de violencia de genero ya que 6 de cada 10 mujeres y
esto genera una oportunidad para la aplicacién de una estrategia de diferenciacion
(Investigacion de Mercado, 2018)
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2.1.4 Aspecto Tecnoldgico

Dentro del sector automotriz los avances tecnolégicos avanzan a pasos agigantados,
sin embargo, en nuestro pais aun existe una brecha en cuanto a equipamiento y
herramientas muy importante alrededor de unos 10 afios de retraso frente a la
industria a nivel mundial, es por esta razén que los negocios tradicionales tienen

todavia oportunidades de incursionar.

Todos estos avances tecnoldgicos tanto en comunicacién con el cliente como en
equipamiento para el taller, son una gran oportunidad para disminuir costos y
maximizar la capacidad instalada de nuestro plan de negocios. (Asociacion de
Empresas Automotrices del Ecuador AEADE, 2018)

El equipamiento del taller existe disponible en el pais ya que no son tecnologias caras
o dificiles de conseguir, sino mas bien que no se les ha dado el uso correcto para que
combinando tecnologia y herramientas basicas se pueda optimizar en temas de

inversion. (Aviauto, 2018)

Las nuevas tecnologias como el uso del celular para cualquier consulta que se haga
en la vida diaria ayuda mucho para la investigacion de mercado como que piensan
los usuarios de servicio, hasta tener una App donde poder agendar su cita. (Clear
Mechanic, 2018)

2.2. Andlisis de la Industria

2.2.1 Clasificacion ClIU

De acuerdo con la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme de todas las

actividades econdémicas (ClIU), el servicio se identifica como:

G COMERCIO AL POR MAYOR Y AL POR MENOR; REPARACION DE VEHICULOS
AUTOMOTORES Y MOTOCICLETAS.

G452 MANTENIMIENTO Y REPARACION DE VEHICULOS AUTOMOTORES
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G4520.01 Mantenimiento y reparacion de vehiculos automotores: reparacion
mecanica, eléctrica, sistemas de inyeccion eléctricos, carrocerias, partes de vehiculos
automotores: parabrisas, ventanas, asientos y tapicerias. Incluye el tratamiento anti
oxido, pinturas a pistola o brocha a los vehiculos y automotores, la instalacion de
partes, piezas y accesorios que no se realiza como parte del proceso de fabricacion

(parlantes, radios, alarmas, etcétera)

2.2.2 Anélisis Porter
2.2.2.1 Competidores Potenciales (ALTA)

La industria automotriz ecuatoriana tiene barreras de entrada bajas para la apertura de
nuevos talleres de servicio, ya que las normativas son faciles de cumplir y en ciertas ciudades
ni siquiera existen, sin embargo, en el Distrito Metropolitano de Quito la normativa ambiental
es uno de los pocos requisitos que se deben cumplir de mayor complejidad para la
implementacién de un taller mecanico, por esta razén la creacién de mas talleres constituye
una amenaza alta y de gran impacto por la creacién de nuevos competidores. (El Comercio,
2018)

La informalidad de los competidores actuales hace que se expandan rapidamente,
pero a la misma velocidad que se abren talleres se cierran por no ser proyectos que
cuenten con una planificacion o se hayan realizado a través de un estudio de
mercado, de todas maneras, la amenaza de nuevos competidores es alta por esta

ligera regulacion y la informalidad que hace parte de este tipo de negocios.
2.2.2.2 Poder de Negociacion de los Proveedores (BAJA)

Esta “suele ser la mas poderosa de las cinco fuerzas competitivas” (David, 2013, pag.
76) Los negocios automotrices son tan amplios que el poder de negociaciéon de los
proveedores es sumamente bajo, ya que existe una sobre oferta de equipos,
herramientas, productos y partes lo que hace que quien tiene el poder de negociacion
en este caso sean los clientes. Adicional a la sobre oferta nacional de productos
automotrices, existe la posibilidad de importar libremente de otros paises todos los
equipos y en general cualquier producto para equipamiento de talleres, no existe una

normativa severa que limite la importacion particular de este tipo de productos.

Para este proyecto existe una oportunidad de negocio de conseguir una distribucion
de la marca ACDelco, lo que conlleva una forma de posicionar la calidad del servicio

con un producto reconocido en el mercado automotriz. Todos estos factores
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constituyen una gran oportunidad para conseguir mejores precios en la adquisicion
de equipamiento y materia prima, teniendo un alto impacto en los costos de operacion

de este plan de negocios. (medios GM, 2018)

2.2.2.3 Poder de Negociaciéon de los Consumidores (ALTA)

Como se habia indicado en los puntos anteriores el poder de negociacion esta en los
consumidores, que tienen la libre eleccion de optar entre todas las ofertas que existen
en el mercado al momento de pensar en realizar algun tipo de mantenimiento a sus

vehiculos.

Por otra parte el cuidado de vehiculos siempre ha sido considerado como una
actividad de hombres y al ser asi era un segmento que sabia o tenia algun
conocimiento basico de lo que su vehiculo iba a necesitar y casi que les decian a los
técnicos lo que debian hacer, con el paso de los afios el uso de vehiculos entre las
mujeres ha crecido hasta ser ahora el 40% de todos los propietarios, con este cambio
las exigencias que tienen los consumidores son mucho més altas en cuanto a calidad
de servicio y esto hace que este segmento del mercado cambien continuamente de

taller de servicio al primer indicio de mala atencion.

Esto constituye una gran oportunidad si se cumple con la promesa de valor de este
plan de negocios y generaria un impacto muy positivo ya que superaria las
expectativas de los consumidores. (EI Comercio, 2018)

2.2.2.4 Rivalidad de los Competidores (ALTA)

De todas las cinco fuerzas de diamante de Porter la rivalidad entre competidores es
donde mayor amenaza existe en el mercado, ya que las barreras de entrada son bajas
existe un gran nimero de competidores que luchan en océanos rojos ya que la Gnica
estrategia que tiene el mercado es guerra de precio. Por esta razén fundamentar el
proyecto en el servicio y la propuesta de valor disminuye el riesgo de que el

consumidor pueda cambiar de taller mecanico con facilidad.

Como punto a favor la rivalidad esta concentrada mas en el mercado de las grandes
empresas y no asi en el mercado de las Pymes ya que no son vistas como una

amenaza.



Tabla 4: Matriz de competencias

Matriz de competencia

CARACTERISITCAS DISTRIBUCION OPUNTO|  PUBLICIDADO
EMPRESAS UBICACION PRECIOS
PRODUCTO VENTA PRIOMOCIONES
PANAMERICANA NORTE
MAVESA MECANICALIGERA  |SECTORPARQUEDELOS| S 3500( LAY, SANBARTOLO |RADIO, REDES SOCIALES
RECUERDOS
MONTESERRIN SERCTOR MONTESERRIN SERCTOR
1001 TALLERES MECANICA LIGERA S 40,00 NO EXISTE
DEL CICLISTA DEL CICLISTA
MECANICA LIGERA, AV. GRANADOS VILLAFLORA, LOS
ERCO TIRES S 30,00 NO EXISTE
CAMBIO LLANTAS | DIAGONALA FYBECA CHILLOS, TUMBACO
CAMBIO LLANTAS,
AV. AMAZONAS Y EL AV.AMAZONASYEL | FREEPRESS DINERS
ANTONIO PINO YCAZA ALINEACION, S 30,00
INCA INCA CLUB
BALANCEQO
AV. 10DEAGOSTO Y LAS
MECANICA LIGERA SOLO [AV. 10 DEAGOSTO Y LAS
CHEVY EXPRESS §  25,00{CASAS, AV OCCIDENTAL,| ~ REDES SOCIALES
CHEVROLET CASAS
SECTOR SAN CARLOS

2.2.2.5 Desarrollo potencial de productos sustitutos (baja)

No existen productos sustitutos para el manteniendo de vehiculo. Todos los vehiculos

convencionales con motores de combustion interna utilizan lubricantes de origen fosil,

filtros, frenos y para estos componentes no existen sustitutos.

Esto es una oportunidad inmejorable ya que de una u otra forma los consumidores
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siempre deberan realizar mantenimientos a sus vehiculos y esto generaria un gran

impacto en los ingresos de nuestro plan de negocios.
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2.3 Anédlisis del Entorno Externo Matriz EFE

Tabla 5: Matriz EFE

importancia | Calificacion| Puntuacién
FACTORES EXTERNOS CLAVE ., L.
Ponderacion| evaluacién | ponderada
Oportunidades
1 El aspecto politico denota una favorable mejoria, dando
) estabilidad y confianza para los consumidores 0.08 3 0.24
2 En el aspecto Economico el pais se ha estabilizado y se nota
) una ligera recuperacion en el consumo. 0.08 1 0.08
En el aspecto social el cambio de habitos de consumo y el
3. incremento sostenido del mercado objetivo son las
oportunidades mas grandes 0.12 4 0.48
El aspecto tecnologico es de mayor incidencia dentro de las
4, oportunidades ya que estos avances permiten hacer la
propuesta de valor de este plan de negocios 0.15 4 0.60
5 La gran concentracion de vehiculos con una edad promedio
) de 10 afios en Quito 0.12 1 0.12
Amenazas
1 Actualmente existen muchos competidores ya que las
) barreras de entrada son bajas 0.10 4 0.40
2. El poder de negociacion de los clientes es muy alto 0.14 3 0.42
3. El mercado esta dominado por guerra de precios 0.08 3 0.24
4 El poder de negociacion de los proveedores es sumamente
) bajo 0.08 1 0.08
5. Amenza de productos sustitutos 0.05 1 0.05
Total 1.00 2.71

Segun Fred David, “la puntuacion ponderada total mas alta posible para una

organizacion es de 4.0, y la mas baja posible es de 1,0. La puntuaciéon ponderada

total promedio es 2.5”. (David, 2013, p. 81). Con una calificacion de 2.48 la puntuacion

obtenida para este proyecto es cercana a la media y demuestra que la empresa puede

tener una respuesta favorable frente a las oportunidades y amenazas que existen en

el mercado.

2.4 Conclusiones de la Industria

PEST

1.

Durante el ultimo afio al eliminarse los cupos de importacién de vehiculos la
industria automotriz se esta dinamizando favorablemente
El mercado automotriz genera alrededor de 1.200 millones de délares y el

manteamiento de vehiculos y cambio de piezas
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Existe un gran campo de crecimiento, pues los habitos de consumo de la
poblacién estan cambiando por un factor determinante como el tiempo
Grandes oportunidades en materia de avances tecnolégicos; herramientas

cada vez mas sofisticadas que permiten disminuir el tiempo de las tareas.

PORTER

5.

Alta amenaza de competidores potenciales, las barreras de entrada en la
industria son minimas

La entrada potencial de nuevos competidores es una amenaza constante,
muchos de ellos carecen de conocimientos técnicos y de infraestructura.

El poder de negociacion del consumidor que es alto debe ser manejado a
través del desarrollo de una ventaja competitiva que ayude a fidelizar al cliente
y no se vaya con competidores similares. Unica propuesta de valor actual en
el mercado.

Los proveedores tanto de equipamiento como de productos de consumo
(lubricantes, filtros, repuestos) estan sometidos al poder de negociacion de los
clientes y cada vez mejoran sus productos y servicios con precios bajos y esto
favorece el mejoramiento de planta y equipo y los margenes de ganancia en
servicio.

Al no existir productos sustitutos al mantenimiento automotriz se convierte en
una gran oportunidad, ya que ningun propietario podra cambiar un ABC de

motor con otro tipo de mantenimiento.

3 ANALISIS DEL CLIENTE

3.1 Investigacion cualitativa y cuantitativa

3.1.2 Problema de la Investigacion:

¢,Cual es la factibilidad comercial y aceptacion de implementar en el mercado objetivo

un taller mecanico express con promesa de tiempo de atencién en el servicio con

domicilio en la ciudad de Quito?



Tabla 6: Matriz de objetivos

MATRIZ DE OBJETIVOS PARA LA CREACION DE UN TALLER MECANICO EXPRES

o ) o los propietarios de vehiculos |el 80% de propietarios de
_,|cualesson las caracteristicas  |determinar |as caracteristicas de ) : ;
Segmanetacidn ) o particulares se encuentran  |vehiculos particulares se
C de mis clientes mis clientes
AD entre 25 y 55 afios encuentran entre los 30y S0afios
icudl es el gasto promedio que i X Las personas gastan en
R E & . Determinar el gasto promedio i N .
. una personarealiza enun ) promedio 200 dolares Gasto mayor oigual a 200 délares
A Precio i . gue realiza una persona en un o
mantenimiento de suvehiculo o ) anuales en matenimientos  |porvehiculo
cL mantenimiento vehicular _
_— ? vehiculares
iQuétipode talleres prefieren|Determinar que servicios se X Mas del 70% de las personas
E o - : El cambio de aceite es el A ] ;
Producto  |lospropietarios de vehiculos  [consumen con mas frecuenciaen o - realizan cambios de aceite cada
R D A . servicio mas solictado
B particualares ? un taller de servicios 5.000 km
El norte de Quito juntoa un
5 M En gue lugar de Quitotendria (Conocer la mejor ubicacidn X El centro comercial el condado
) o ) ) _|eentro comercial como el A }
TA Plaza mejor ubicacién el taller de posible para instalar la mecanica ) tiene unaafluencia mensual de
) Condado Shoping esel lugar )
I N MEecanica expres expres ideal 500,000 vehicul os
cD
i i Determinar las promociones y i . El 90% de |os propietarios de
A A Cual serialamejor formade . El tiempo de servicio aun _ :
) ) of ertas mas atractivas paralos vehiculos realizan sus
5 Promocidn  |promocionar el taller de o ) \valorrazonable es la mayor - )
- propietarios de vehiculos ) ) mantenimientos preventivos en
servidio expres _ atraccion para los clientes )
particulares diferentestalleres
. ) determinar si el tallerexpress el taller express es de gran  |mas del 50% de consumidores
mi producto satisface una A A ) o )
Demanda K K satisface una necesidad latente  |atractivo para los estaria interesado en consumir
necesidad del consumidor h . .
en los consumidores consumidores nuestros senvicios
i i i un gran porcentaje de mas del 90% realizan los
) el consumo promedio de los  |determinar lafrecuencia con la ) . )
Frecuencia de - ) personas realiza sus mantenimientos de sus vehiculos
servicios es cada 5,000km o en |gue se consumiran nuestros i
uso ) o marntenimientos cada 5000 |alos 5,000 km o 3 meses
tiempo es cada Imeses servicios X X
km o 3meses promedio promedio

3.1.2.1 Objetivos de la Investigacion

a.

compra

-~ ® a0 T

llegar a nuestro mercado objetivo.

Tabla 7: Matriz disefio de la investigacion

Identificar el publico objetivo y el tamafio del mercado.

MATRIZ DE DISENO DE LA INVESTIGACION

Determinar la frecuencia de consumo de nuestro mercado objetivo

TIPO DE INVESTIGACION

HERRAMIENTA

DESCRIPCION

ENTREVISAS EXPERTOS

SECTOR AUTOMOTRIZ

2 PERSONAS EXPERTAS DENTRO DEL

SE REALIZO UN FOCUS GROUP CON 10

CONVENIENCIA

CUALITATIVA | EXPLORATORIA PERSONAS, TODAS SON PROPIETARIAS
FOCUS GROUP !
DE VEHICULOS PARTICULARES
RECIDENTES DE LA CIUDAD DE QUITO
DESCRIPTIVA DE DISENO DESCRIPTIVA DE RESPUESTA CERRADA
CUANTITAVITA ENCUENTAS ONLINE
TRANSVERSAL SIMPLE A TRAVES DE GOOGLE FORMS
E REALIZ E E EL
NO PROBABILISTICO A SE REALIZARAN 86 ENCUESTAS PARA
MUESTREO 50 ENCUESTAS PRESENTE PLAN DE NEOGCIOS DE

ACUERDO AL SEGMENTO DE CLIENTES
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Realizar una investigacion para determinar las tendencias y probabilidades de

Identificar cual es la zona ideal para la instalacion del taller mecanico express
¢,Cual deberia ser la propuesta de valor para generar fidelizacién en el cliente?
Determinar los métodos de comunicacion y publicidad que se deben usar para
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Con estos métodos de investigacion pretendemos determinar de manera cualitativa y
cuantitativamente la viabilidad de nuestro proyecto, a continuacion, se detalla los

métodos utilizados.

3.1.2.2 Investigacion cualitativa entrevistas

Se entrevistaron a dos expertos en el sector automotriz para obtener su punto de vista
respecto de los requisitos para operar y administrar el negocio de un Taller Mecanico
Express

Entrevista 1: Ing. Santiago Mora, Gerente propietario de AUTOREX y Director

Regional de Clear Mechanic.

Entrevista 2: Ing. Diego Roberto Ponce Castro, Gerente General de Mansuera S.A.
y director del GRUPO BACA

Santiago. - Ambito politico es favorable, ya que se ha salido del tiempo de
decrecimiento y en la actualidad con el cambio de gobierno se ha dinamizado, pero
la consecuencia de los ultimos afios ha sido que los margenes de la industria se han
visto disminuidos. Por otra parte, en el ambito econémico se esta recuperando y una
muestra de ello es el crecimiento del parque automotriz, una de las principales
amenazas son el desgaste del vehiculo y la falta de control ambiental y el tema politico
econdmico debido a los constantes cambios que se han dado en los ultimos afios. La
era digital es una de las mayores oportunidades que se pueden aprovechar, el uso de
tecnologia, tanto es asi que es usuario de cabify. Cada generacion es diferente en el
consumo, pero la mayoria de consumidores estan conectados a redes sociales, hay
un concepto en que no se ha trabajado, que se basa en el cliente y la confianza y esto
depende del servicio, adicional que la competencia se da por precio un diferenciador
es el servicio, el seguimiento a los clientes, se debe concentrar en retener al cliente y
no desperdiciar ninguna oportunidad de fidelizar a un cliente, generar diferenciadores

a través de la excelencia servicio.
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Diego.- Considero que el sector automotriz se encuentra en una franca recuperacion,
a partir de mediados del 2017 se eliminaron los cupos de importacion de vehiculos y
esto ha dado un dinamismo muy bueno a la industria, incluso alcanzado cifras de
ventas no presupuestadas, esto debido a una mayor confianza economica y politica
gue abecé también al cambio de gobierno y las muestras de sensatez que presenta
la nueva administracion, la informalidad en los negocios, la falta de control sobre las
empresas automotrices que con el argumento de ser PYMES o Talleres Artesanales
mantienen beneficios que las empresas formales o bien constituidas deben afrontar
como corresponde y esto genera una desventaja competitiva en costos. En el sector
social la industria esta cambiando con el ingreso de vehiculo asiaticos de bajo costo
y las tendencias de consumo de los consumidores se estan adaptando a las nuevas
realidades. En el aspecto tecnologico todos los autos estan con desarrollos
tecnoldgicos importantes sin embargo en Ecuador esta distante el ingreso de nuevas
tecnologias. Sin embargo, se debe buscar incursionar en océanos azules ya que
algunos canales estan saturados por sobre oferta, cualquier negocio automotriz que
se base en la generacion de calidad en el servicio. Los clientes en la actualidad tienen
gran conocimiento ya no se les puede engafar, con la era tecnologica es mas
probable que ellos consigan mejor informacion que la que se les pueda dar en algun
negocio particular, adicional a esto existe una gran demanda de servicios en linea o
conocidos como Ecommerce que buscan facilitar la vida del consumidor y eliminar los
tiempos de espera. La gran mayoria se encuentra en la informalidad, no prestan
ninguna garantia ni diferenciador en productos o servicios, creo que existe un gran
vacio en la mejora de servicio al cliente y las empresas que lo hacen que por lo
general son concesionarios tienen costos de mantenimiento que estan fuera del
alcance de los consumidores. Existe un abastecimiento suficiente de talleres, sin
embargo, no todos estan calificados, y esto genera una sobreoferta que carece de
servicio. Hay marcas con fuerte presencia, pero no hay monopolio ya que cada vez
ingresan mas marcas de autos al pais, al momento existen alrededor de 60 marcas.
Mantener la propuesta de valor a largo plazo, si el diferenciador que proponen no es
sostenible en el tiempo, la probabilidad de fracaso es alta ya que se caera en lo mismo
gue existe en este momento en el mercado, utilizar todos los medios tecnolégicos de
comunicacion, seguimiento y fidelizacion para que los clientes perciban un valor

agregado y se pueda repetir el consumo.
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Mantener la confianza de los clientes, trabajar en la especializacion del trabajo, no

caer en una guerra de precio.

CONCLUSIONES DE LOS EXPERTOS.

Del analisis cualitativo podemos determinar que por partes de los expertos se avizora
un panorama alentador dentro del sector automotriz, con el ingreso de nuevas
tecnologias que faciliten las tareas y disminuyan los tiempos de espera la tendencia
de consumo de los propietarios de vehiculos estd cambiando y presentar una
oportunidad de negocios basados en un diferenciador como es el tiempo podria

marcar la diferencia ya que al momento no existe.

El proyecto seréa sustentable en el tiempo siempre que la promesa de valor se cumpla
y se pueda mantener ya que el diferenciador de este proyecto es el tiempo de servicio,
se deberan hacer ingentes inversiones en sofisticar los equipos, procesos y sobre

todo al personal técnico que deberd cumplir con lo ofrecido.
3.1.2.3 Investigacion cualitativa GRUPO DE ENFOQUE

Se realiz6 en la ciudad de Quito a los 12 dias del mes de Julio del afio 2018 a un
grupo de 10 personas entre 25 y 50 afios, econémicamente activos y propietarios de

automdviles particulares, donde se obtuvo la siguiente informacion relevante:
Invitados al Focus Group, nombre, edad y tipo de auto que tiene.

Edwin Salgado 42 afios: Corsa Win, Kia Rio
Henry Cabascango 25 afios: Aveo Activo
Maria Jose Diaz 33 afios: San Remo

Pablo Boada 30 afios: Grand Vitara
Eduardo Venegas 48 afios: Chevrolet Swift
Mateo Cadena 35 afos: Nissan Pathfinder
Diego Barba 29 afios: Corsa Evolution
Paola Santamaria 38 afios: Suzuki Scross
Ricardo Guaita 40 afios: Hyundai Pony

CONCLUSIONES RELEVANTES DE LA RED

Todos los entrevistados han utilizado al menos una vez los servicios de un taller

mecanico, la razon por la que se escoge un determinado taller fundamentalmente esta
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determinada por la calidad del trabajo y esto se da varias veces por recomendaciones
de familiares o amigos, entre las necesidades mas comunes gue presenta un auto
esta el cambio de aceite, arreglo de frenos y ABC de motor, aunque otras personas
con autos de mayor edad ocupan el taller para reparaciones mas severas, la mayoria
de talleres que han visitado nunca tienen tiempo para atender a menos que sea con
previa cita y posterior a esto deben esperar hasta un dia para poder retirar el auto por
un cambio de aceite o un arreglo basico, por esta razon el grupo de enfoque
concuerda en que uno de los mejores beneficios seria que su auto sea atendido de
manera inmediata y el propietario lo pueda retirar en ese mismo momento, adicional
a esto el grupo de enfoque valora que este taller se encuentre cerca de su lugar de
trabajo y atiendan en horarios extendidos fuera de oficina, todos los integrantes del
grupo de enfoque buscan referencias de talleres a través de redes sociales por lo que
sugieren gque la comunicacion sea por este medio, consideran también que un precio
justo por un cambio de aceite seria $35 y para un cambio de frenos hasta $40, para
lo que se piden existan facilidades de pago, como tarjeta de crédito, cheque o

transferencias y les gustaria recibir algin beneficio extra por sus consumos.

CONCLUSIONES DEL FOCUS GROUP

De acuerdo al focus group los consumidores de servicios mecanicos son personas
gue requieren productos y servicios con garantia, valoran mucho la experiencia y el
ahorro de tiempo y dinero, sin embargo, también se pudo determinar que existen
ciertas preferencias en cuando a marcas de lubricantes y los rangos de precios que
estarian dispuestos a pagar de acuerdo a la marca de auto que poseen, esto nos

ayudara a determinar rangos de accién en cuanto a precios.

La principal fuente de busqueda de talleres son los referidos por esta razon se debera
trabajar con fuerza en la construccion de marca y la experiencia de compra para que
nuestro top of mind se fortalezca y podamos conseguir las recomendaciones, también
se pudo determinar los canales de publicidad que se deben usar, al tratarse de un
segmento de personas que usan sus vehiculos principalmente para movilizarse
dentro de la ciudad y tener un nivel econémico medio, alto, los medios de publicidad
seran las redes sociales, lo que aporta a la economia de la publicidad por ser medios

de gran alcance y bajo costo.
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3.1.2.4 Investigacion cuantitativa encuestas

SEGMENTACION DE LA POBLACION

Tabla 8. Segmentacion de la poblacion

A QUE SECTOR DE LA POBLACION SE
SEGMENTO URBANO
REALIZO LAS ENCUENTAS

GEOGRAFICO EN QUE CIUDAD SE REALIZARON LAS QUITO
ENCUESTAS

HOMBRES Y MUJERES PROPIETARIOS DE
GENERO UN VEHICULO PARTICULAR EN LA
CIUDAD DE QUITO
SE CONSULTO SOBRE EL TIPO DE
TIPO DE VEHICULO VEHICULO QUE POSEE (AUTOMOVIL,
JEEP, CAMIONETA)
SE CONSULTO SOBRE LA CANTIDAD DE
CANTIDAD DE KM RECORRIDOS POR MES KM QUE RECORRE MENSUALMENTE EN

DEMOGRAFICO

PSICOGRAFICAS PROMEDIO
SE CONSULTO SOBRE LO QUE MAS
INTERESES VALORA EN UN MATENIMIENTO
AUTOMOTRIZ
RECORDACION DE MARCA DE SE CONSULTO SOBRE EL TOP OF MIND
LUBRICANTES DE LUBRICANTES
CONDUCTUAL SE CONSULTO SOBRE QUE BENEFICIO ES
BUSQUEDA DEL BENEFICIO MAS RELEVANTE AL MOMENTO DE

ACUDIR A UN TALLER AUTOMOTRIZ

Se realizé una encuesta en Quito a 86 hombres y mujeres de edades comprendidas

entre los 25 y 45 afos, propietarios de vehiculos particulares. Las preguntas se

muestran en el apéndice de anexos del presente trabajo. (Ver Anexos 4, 5y 6)

De la encuesta se sacaron las siguientes conclusiones:

a bk~ w0 N e

El 96% de los encuestados son propietarios de vehiculos particulares.

El 67% de los encuestados poseen vehiculos tipo automaovil o sedan.

El 70% de los entrevistados fueron hombres

En promedio un vehiculo particular recorre 5.000 km cada tres meses

El 50% de los entrevistados considera que el cambio de aceite es el
mantenimiento mas importante de un vehiculo

El 60% de entrevistados dice que prefiere talleres que atiendan fuera de
horarios de oficina

El 55% de entrevistados dice que busca un taller de confianza a través de
referidos.

Con respecto a los costos que los usuarios estan dispuestos a pagar fueron

los siguientes:
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e CAMBIO ACEITE $30
e ABC MOTOR $45
e ABC FRENOS $35

De acuerdo a los analisis cruzados se pudo determinar que el género esta
directamente relacionado con la cantidad de kildmetros que recorre un vehiculo,
siendo los hombres el porcentaje mas alto de recorrido con 5.000 km cada 45 dias,
también se puede observar que los entrevistados prefieren que el taller de servicio se

encuentre cerca de su trabajo y que pueda atender fuera de horarios de oficina.

También se puede determinar mediante el estudio de mercado que el precio que
estan dispuestos a pagar esta relacionado con la marca de vehiculo que posee, en
este caso los vehiculos de la marca Chevrolet Unicamente pagarian hasta $25
mientras que propietarios de vehiculos Nissan estarian dispuestos a pagar incluso
hasta $35.

Con este andlisis podemos observar que el tiempo esta directamente relacionado con
el tipo de mantenimiento que se realiza a los vehiculos, es decir los cambios de aceite
generalmente se realizan cada 3 meses, asi como los alistamientos para revision

vehicular cada 6 meses en promedio.

3.2. Conclusiones de la investigacion cualitativa y cuantitativa

1. Del andlisis cualitativo podemos determinar que por partes de los
expertos se avizora un panorama alentador dentro del sector
automotriz, con el ingreso de nuevas tecnologias que faciliten las tareas
y disminuyan los tiempos de espera la tendencia de consumo de los
propietarios de vehiculos esta cambiando y presentar una oportunidad
de negocios basados en un diferenciador como es el tiempo podria
marcar la diferencia ya que al momento no existe.

2. Por otro lado, de acuerdo al focus group los consumidores de servicios
mecanicos son personas que requieren productos y servicios con
garantia, valoran mucho la experiencia y el ahorro de tiempo y dinero,
sin embargo, también se pudo determinar que existen ciertas

preferencias en cuando a marcas de lubricantes y los rangos de
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precios que estarian dispuestos a pagar de acuerdo a la marca de
auto que poseen, esto nos ayudara a determinar rangos de accion en
cuanto a precios.

3. En base a las encuestas realizadas podemos determinar que existe un
grupo objetivo determinado por el género masculino tanto en posesion
de vehiculos como en la cantidad de kildmetros que recorren, esto los
vuelve mas frecuentes en el consumo de nuestros servicios, por esta
razén nos ayuda saber qué tipo de promocion les gustaria tener, asi
podemos enfocar los esfuerzos de mercadeo y publicidad en camparfias
bien dirigidas.

4. Otro resultado que nos arroja el andlisis cuantitativo es la certeza de la
ubicacion geografica que debera tener el taller en la ciudad de Quito,
tanto por lugar de residencia como de trabajo, el norte de Quito es donde
mayormente confluyen los propietarios de vehiculos particulares.

5. También podemos inferir el servicio de mayor demanda, los cambios de
aceite seran los trabajos mayormente requeridos, este resultado nos
permite proyectar la cantidad de lubricante, filtros, tiempo y mano de
obra que vamos a necesitar para el buen funcionamiento del taller

automotriz.

4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

e Descripcion de la oportunidad de negocio encontrada, sustentada por el

andlisis interno, externo y del cliente
Tabla 9. Matriz de oportunidad de negocio

MATRIZ DE OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Se ofrecen servicios de mecanica preventiva para clientes

QUE SE PUEDE OFRECER A - ., .
busquen como mayor beneficio la reduccion de tiempos de

LOS CLIENTES? , . . .
esperay valoren la garantia y buen servicio por encima del precio.

AQUIEN SEVAA
OFRECER ESTE SERVICIO?
DONDE SE VA A OFRECER En la ciudad de Quito en el sector norte cercano a un centro
EL SERVICIO? comercial con gran afluencia de vehiculos

Luego de realizar los analisis PESTy PORTER y los analisis
cualitativos y cuantitativos, se puede concluir que existe una
buena oportunidad de negocio del plan que se propone.

Se va a ofrecer a propietarios de vehiculos particulares

OPORTUNIDAD DE
NEGOCIO
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Después de haber realizado las investigaciones y analisis del entorno utilizando las
herramientas PEST y las cinco fuerzas de PORTER se han identificado varios
aspectos hacia el negocio a realizar, la idea de este plan de negocios es construir un
taller mecanico en el norte de la ciudad de Quito con una visién diferente en los
servicios, la especializacion en los principales mantenimientos que se realizan a un
vehiculo de acuerdo al estudio de mercado, el cambio de aceite, ABC de motor y ABC
de frenos, constituyen el mayor porcentaje de servicios que se prestan en talleres
comunes, con una propuesta diferente, basada en los tiempos de servicio donde el
cliente no deba esperar mas de 10 minutos por un cambio de aceite, incluso sin tener
gue bajar de su vehiculo, con productos y servicios de alta calidad, los servicios que

se ofreceran seran los siguientes:

e Cambio de aceite, se debe realizar en un promedio de tiempo de 10 minutos a
un valor de 30 ddlares, incluye 1 galon de aceite, 1 filtro de aceite y la mano de
obra. Utilizando la marca ACDelco para darle un valor de marca mayor a
nuestro taller al trabajar con una marca reconocida en el mercado automotriz.

e ABC de motor, de igual manera se propone realizar el cambio de filtro de aire,
filtro de combustible (en caso de aplicar), bujias y limpieza de sistema de
admision en un tiempo estimado de 30 minutos a un valor de 40 ddlares, de
igual manera se trabajarian con la mayoria de repuestos con la marca
ACDelco.

e ABC de frenos, este tipo de mantenimientos constituye la limpieza y regulacién
de los componentes de freno, cambio y rectificacion de pastillas de freno,
zapatas, discos y tambores de freno, lo que constituye un tiempo de 30 minutos
con un valor de 30 délares.

Todos los servicios, precios y cantidad de materiales utilizados estan basado en el
calculo de lo que en promedio ocupa un vehiculo liviano tipo automavil, los tiempos y
precios podran variar de acuerdo a la cantidad de aceite y valor de los componentes

gue apliquen para cada modelo.

Del analisis previo se puede concluir que la condicion para la implementacion de este
plan de negocios es favorable, existe la coyuntura con el proveedor de lubricantes y
repuestos de la marca ACDelco, por otra parte, existen las condiciones para solicitar

financiamiento y el aporte de capital propio.
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Del andlisis social se puede concluir que el 76% de la poblacion encuestada considera
gue es sumamente importante realizar mantenimientos preventivos a los vehiculos,
siendo el principal los cambios de aceite, esta variable incluye tanto a hombres como
mujeres, por esta razon se debera enfocar los esfuerzos de marketing para llegar a

los dos segmentos por género.

Del andlisis politico se puede concluir que las condiciones actuales de mercado
favorecen la implementacion de nuevos negocios, debido a las politicas comerciales
establecidas recientemente que eliminan cupos de importacién, derogan tasas
arancelarias como salvaguardias y los tratados comerciales como por ejemplo con
Europa dinamizan el sector automotriz, favoreciendo el emprendimiento de nuevos

negocios.

Culturalmente los ecuatorianos estan cambiando sus habitos de consumo, debido a
la creciente evolucién tecnoldgica y nuevas formas de comercio, el tiempo se ha
convertido en un recurso vital, por esta razén la implementacion de cualquier nuevo
negocio no pude dejar pasar por algo las tendencias de consumo y asi establecer
estrategias que le permitan proveer de estos beneficios y comodidades a los

consumidores.

En la actualidad un servicio de cambio de aceite oscila entre los 25 y 35 dolares, sin
embargo, de acuerdo al estudio cuantitativo el precio no es un factor determinante al
momento de decidir por que taller escoger para realizar los mantenimientos, en este
segmento la susceptibilidad al servicio, la percepcién de garantia y calidad tienen un
mayor peso, por esta razon la propuesta de valor de este plan de negocios encaja en

las demandas de los consumidores.

La mayoria de encuestados sugieren que el taller se encuentre en el sector norte de
Quito y que tenga horarios extendidos fuera de oficina, con esto podemos identificar
claramente que el factor tiempo es preponderante y tienen mucho valor para el publico
objetivo, por todos estos factores que se han podido recabar de la investigacion de
mercado, consideramos que el plan de negocios para la implementacion de un taller
de servicio express basado en tener tiempos reducidos en los servicios, es muy

atractivo para los propietarios de vehiculos en la ciudad de Quito.
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5. PLAN DE MARKETING

5.1 Estrategia general de marketing

5.1.1 Mercado Objetivo

Tabla 10. Tamano del mercado

TAMANO MERCADO
PARQUE ATOMOTRIZ NACIONAL 2,267,344
PARQUE ATOMOTRIZ QUITO 495,000
VEHICULOS PARTICULARES QUITO 470,250
VEHICULOS PARTICULARES NORTE DE QUITO MERCADO META 376,200

De acuerdo al estudio de mercado el 80% de los entrevistados prefiere que el taller
automotriz este, cerca del trabajo, por esta razén y tomando en cuenta el parque

automotriz de la ciudad de Quito se tiene como mercado objetivo 376.200 vehiculos,

El taller automotriz estara situado en el sector norte de Quito de acuerdo a los
resultados del estudio de mercado, al existir un mercado objetivo de 376.200
vehiculos particulares y con una frecuencia de consumo de 4 veces por afio se tendra
anualmente la posibilidad de captar un mercado de 1°504.800 mantenimientos

mecanicos.
Las caracteristicas de esta poblacion de posibles consumidores son:

Hombres y mujeres de la ciudad de Quito propietarios de vehiculos particulares
Que trabajen o vivan en el sector norte de Quito

Que valoren el tiempo como un factor preponderante sobre el precio

No les agrada el trato que reciben en los talleres tradicionales

Que no quieran bajarse del auto mientras se realiza el mantenimiento

YV V. V V V V

Que en caso de tener que esperar lo puedan hacer en una sala cémoda, limpia

y bien equipada.

» Que sean tratados con respeto, sobre todo las mujeres que sienten recelo de
acudir a un taller mecanico.

» Que el taller mecanico se encuentre en un sector cercano a algun centro

comercial o en un lugar transitado.
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Por otro lado, debemos analizar la capacidad instalada del taller, que atendera en con
dos equipos de trabajo de 6 personas cada uno en turnos rotativos en horarios
extendidos de 12 horas abriendo a las 7 am, con 3 bahias de trabajo y con un
promedio de 30 minutos por auto se podra atender diariamente a 72 autos,
mensualmente se atenderian alrededor de 2100 vehiculos y 26.000 al afio, lo que

corresponde al 2% de los mantenimientos que se realizan en Quito anualmente.

Tabla 11: capacidad instalada

AREA TRABAJO TIPO DE SERVICIO CANTIDAD
BAHIA1 CAMBIO ACEITE 1
BAHIA 2 ABC MOTOR 1
BAHIA 3 ABC FRENOS 1
TOTAL AREAS DE TRABAJO 3
PROMEDIO DE SERVICIOS POR HORA 2
PROMEDIO DE SERVICIOS POR DIA (12HORAS) 72
PROMEDIO DE SERVICIOS MENSUALES 2160
PROMEDIO DE SERVICIOS ANUALES 25920

5.1.2 Propuesta de valor

Para definir la propuesta de valor se ha utilizado el modelo Canvas como se muestra
en la siguiente figura:

Tabla 12. Matriz Canvas

I Disefiado para: [ TALLER DE SERVICIO EXPRESS [
I isef [ PAULO GRANJA |
Relaciones Clave Actividades Clave Propuesta de Valor Relaciones con los dlientes Mercado Meta- Clientes
IMOTIVACION PARA REALIZAR SOCIEDADES CATEGORIAS: (CARACTERISTICAS: [EJEMPLOS: EIEMPLO:
 GM del Ecuador como de | *Senvicios ices preventis * Innovacion en servicio * Asistencia Personal * Vehiculos Particulares de Quito
|2 marca ACDelco *Cambios de Aceite * Disminucion de tiempos de espera * Retiro y entrega a domicilio * Hombres y Mujeres duefios de autos
* ABC de Motor * Servicio al cliente * Servi de agenda, y pagos * Personas que valoran el tiempo sobre el precio

* Mansuera como distribuidor autorizado * ABC de Frenos * Mejor disefio del taller y area de espera * Sentido de pertenencia al poder interactuar con el personal técnico *vehiculos con una edad promedio de 10afos;
de ACDelco lubricantes, baterias y * Atencion en horarios extendidos (7am - 7om) || Mejor desempefio que los competidores * Confianza, Seguridad y respeto.
autopartes. * Servicio de retiro y entrega domicilio * Manejo de CRM para agendar y seguimiento

* ERP con acceso ahistorial de vehiculos
* Garantia en todos los productos  servicios

+ Conauto proveedor de equipamiento, * Accesibilidad faci
herramientas, lubricantes y filtros * Conveniencia/facilidad de uso
Canales de Distribucion
TIPOS DE RECURSOS: Proceso de evaluacién:
* Taller automotriz equipado con ultima tegnologia 1. Comunicacion a través de redes sociales
* Distribucion dela marca ACDelco 2. Aplicacion movil de agendamiento de citas, seguimiento en vivo y evaluzcién del senvido
* Personal altamente calificado tecnicay 3. Directamente en el Taller de servicio sin cita

comercialmente 4. Realizar una campafia de comunicacién masiva a traves de Facebook

* Ubicacion estrategica en el sector norte de Quito 5. Post-Venta: soporte tecnico y asistencia en la via dentro del perimetro urbano de Quitt

ade Costo Flujos de Ingresos
ITU NEGOCIO ESTA BASADO EN: TIPOS:
* sistema ERP *Servicio mecanicos, cambio aceite, abc motor, abc frenos
* Equipamiento mecanico *Ventade Baterias, Plumas isas, Quimicos Car Care
* Mano de obra

* Comisiones por ventas

* servicios basicos PRECIO VARIABLE PRECIO DINAMICO:

* publicidad y marketing * Precio promedio por servicio $30 * Promociones y activaciones

*imagen, uniformes, capacitacion * Variacion de precios por tipo de vehiculo, es decir por * Liquidacion de inventarios obsoletos
cantidad de lubricante que se ocupe * Precio de acuerdo al mercado en tiempo real
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Adicionalmente se realizara una busqueda de oportunidades de diferenciacion como

lo proponen Lambin, Gallucci y Sicurello en su libro Gestién de Marketing

Estrategia general competitiva (Diferenciaciéon)
Como se menciona en capitulos anteriores la estrategia general de marketing seré de
diferenciacion, tanto en Personal como en Producto, como lo menciona Philip Kotler.

Personal. - con una intensa capacitacion tanto en la parte técnica como en atencién
al cliente pretendemos estar por encima de los servicios que presta la competencia,

procurando atender a nuestros clientes con sentido de urgencia y con una sonrisa.

Producto. — por otro lado, esta claro que vamos a diferenciarnos por ofrecer productos
de alta calidad y que generen confianza en nuestros clientes tanto por reconocimiento

de marca como por la garantia que ofreceremos en nuestros productos.

La estrategia de posicionamiento, ofrecer mas por el mismo precio. (Mas
por lo mismo (Mayor valor / Igual Precio) esta basada en la reinvencion de los
servicios mecanicos tradicionales, se pretende crear un océano azul donde el
cliente tenga una experiencia totalmente nueva en cuanto a realizar
mantenimientos a su vehiculo se trata, con un modelo de negocio innovador
basado en brindar tiempos de respuesta sumamente rapidos, con productos de
calidad y personal calificado técnicamente como en servicio al cliente,
pretendemos satisfacer una necesidad latente en la sociedad que es la falta de
tiempo y la celeridad con la que se necesitan que se hagan las cosas hoy en

dia y con precios similares a los existentes en el mercado.

5.2 Mezcla de Marketing

5.2.1 Productos y Servicio

5.2.1.1. Atributos

A continuacion, se detallan los atributos de cada producto ofertado:

e CAMBIO ACEITE
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Este sera el principal producto a ofertar, sus caracteristicas son los productos que se
usaran, contaremos con lubricantes y filtros de marca ACDelco los mismos que
cuentan con el aval y garantia de General Motors, los lubricantes son elaborados el
80% a partir de BASE Il con certificaciones SAE y APl en un y el 20% con aditivos

gue generan los siguientes beneficios al motor del automovil.

e Reducen la degradacién del lubricante causado por los fenbmenos
quimicos que ocurren en su entorno o actividad.

e Protegen la superficie lubricada de la agresion de ciertos contaminantes.

e Forman un recubrimiento en las superficies del motor donde puede
existir contacto entre metales; de esa manera, disminuyen el desgaste.

e Mejoran y proporcionan nuevas propiedades fisico-quimicas al
lubricante.

e ABC FRENOS

Para este servicio también contaremos con productos de alta calidad tanto en partes
de desgaste como son pastillas y zapatas de freno, también se incluiran productos
guimicos como limpiadores y liquido de frenos de la marca ACDelco, como
mencionamos anteriormente cuenta con el respaldo de GM y fabrica autopartes y
guimicos multimarca lo que permitira abarcar a todos los modelos de vehiculos que

estan dentro del mercado objetivo.

e ABC MOTOR

Para este servicio el factor clave son los repuestos que se utilizaran, definitivamente
ACDelco sera un socio estratégico para poder tener una buena provisioén de repuestos
y ofrecer servicio y productos con calidad y garantia, los productos a utilizar en este

servicio seran Buijias, Filtro Aire, Filtro Combustible (aplica por tipo de vehiculo)

5.2.1.2 Branding

El nombre que se eligié para la empresa es QUICK SERVICE PLUS que significa
SERVICIO MAS RAPIDO, adicional se coloca una figura de reloj para darle mayor
realce a la promesa de valor y en la cabecera se ha colocado el “Ticher” figura

representativa de la marca ACDelco que sera nuestro aliado.
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Figura 5: Logo de Quick Service Plus

5.2.1.3 Empaquetado y etiquetado

Los colores elegidos para ser parte del logo y nombre son los siguientes y las causas

son.

Rojo: este color se seleccioné en mayor parte ya que le da personalidad y genera
pasion, también se usa para darle un sentido de urgencia y rapidez, ejemplo Ferrari,

Ducati, son marcas que generan pasion y se asocian con rapidez.

Azul: este color se seleccion6 para dar contraste al logo y nombre de la empresa ya
gue genera confianza y seguridad, por ejemplo, FORD, IBM son marcas reconocidas

por su fiabilidad y las de sus productos.
5.2.1.4 Layout

En la siguiente grafica se puede observar la infraestructura y disefio de nuestro taller,
como se puede observar, basicamente se ha tomado como guia las estaciones de
servicio de combustibles. Con esto se asegura el flujo continuo de trabajo y que los

autos no encuentren ningun cuello de botella.

Figura 6: Layout del taller
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Figura 7: Lubricantes

e Tendremos todas las variedades de lubricantes y aditivos que se requiere para

el mantenimiento de los vehiculos.

AlOelico

Figura 8. Filtros

e Contamos con toda la linea de filtros de combustible, aceite y aire para realizar
tanto los cambios de Aceites como los ABC de motor.

Figura 9. Frenos

e Para los ABC de frenos también contamos con todas las partes necesarias
como son pastillas de freno, zapatas, discos y tambores.



32

5.2.2 Precio

Costos de productos

El costo es el valor de los recursos econémicos utilizados para la produccién de un
producto o servicio. (Contabilidad.com.py, s.f.). Para determinar este valor se realizé
un andlisis detallado de los costos que tendra cada tipo de servicio, el cual se
presentara en la seccion de anexos. (Ver Anexo 7) A continuacion se detalla un
resumen del costo de produccién de cada servicio al cual se increment6 un porcentaje
correspondiente a movilizacion, salarios, publicidad, arriendos, entre otros gastos

indirectos detallados en el andlisis financiero.

Tabla 13. Costo por producto

Productos Costo $ USD

ACEITE $ 12.00
FILTROS ACEITE $ 2.50
FILTROS AIRES $ 10.00
FILTROS COMBUSTIBLE $ 10.00
BUJIAS $ 8.00
PASTILLAS FRENO $ 16.00
MANO DE OBRA $ 8.00
Paquetes Costo $ USD

CAMBIO ACEITE $ 22.50
ABC MOTOR $ 36.00
ABC FRENOS $ 24.00

5.2.2.1 Estrategia general de precio

El precio de cada producto serd definido en base al costo detallado en el punto
anterior mas un margen de utilidad estandar para cada producto tal como lo definen
Kotler y Armstrong y con un limite maximo de utilidad definido por los precios de la
competencia consultados para el presente plan de negocios. (Kotler y Armstrong,
2008). De esta manera existen productos del presente plan de negocios que tienen

una utilidad mas alta que otros.



Tabla 14. Precio de venta
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Productos Costo $ USD Precio unitario
ACEITE $ 12.00 | $ 16.20
FILTROS ACEITE $ 250 | % 3.80
FILTROS AIRES $ 10.00 [ $ 14.00
FILTROS COMBUSTIBLE $ 10.00 | $ 14.00
BUJIAS $ 8.00|$% 12.00
PASTILLAS FRENO $ 16.00 | $ 20.00
MANO DE OBRA $ 8.00|% 10.00
Paquetes Costo $ USD Precio unitario
CAMBIO ACEITE $ 2250 | $ 30.00
ABC MOTOR $ 36.00 | $ 50.00
ABC FRENOS $ 24.00 | $ 46.00

Los precios de los servicios y productos estan colocados en base al estudio de
mercado cuantitativo, donde se consultdé a los encuestados cual seria un valor
aceptable por este tipo de mantenimientos y se obtiene que un cambio de aceite

estaria en los $30 como precio aceptable.

5.2.2.2 Estrategia de entrada

Mejoras de los productos. - Hacer mejoras en el producto o servicio puede utilizarse
para crear un nuevo interés adicional cuando se utiliza. De acuerdo al estudio de
mercado realizado para este plan de negocios se ha determinado que los precios
aceptables para servicios mecéanicos preventivos, oscilan entre los $30 y $40 dolares
por un cambio de aceite, por esta razon hemos determinado salir con un precio de
$30 los cuales incluyen Aceite y Filtro mas mano de obra, con esta decision
estariamos enmarcados dentro de la necesidad de precio que establece el mercado
objetivo. Por lo que no se caeria en una estrategia de ajuste de precio, sino mas bien

enfocados en la calidad del servicio.
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5.2.2.3 Estrategia de ajuste

Se utilizara la estrategia de fijacion promocional de precios definida por Kotler y
Armstrong (2013), como una de las estrategias de ajuste de precios (pp. 276-277).
Para esto se podran realizar promociones de servicios mecanicos por temporada
como fechas de revision vehicular, ingreso a clases, feriados, etc. En donde los
vehiculos necesitan realizar sus mantenimientos con mayor frecuencia, esto nos
aseguraria un volumen mayor que justifica la diminucion del margen bruto de

ganancia.

5.2.3 Plaza

Cuando se habla de servicio, por lo general no hay nada que trasladar y nada que
almacenar fisicamente. En servicios los elementos de la distribucion son la
informacién y promocion para interesar a los clientes para que adquieran el servicio,
el proceso de negociacién hasta cerrar la venta y la definicion del sitio para la entrega
gue puede ser un medio electrénico, en oficinas o en el local del cliente. (Lovelock y
Wirtz, 2009, p. 99)

La mejor ubicacion de acuerdo al estudio de mercado realizado sera el norte de Quito
cercano a un centro comercial de gran afluencia, el terreno debe tener 500metros
cuadrados y ubicacién esquinera a mano derecha de la persona que este

conduciendo.

5.2.3.1 Estrategia de distribucion

Se utilizara estrategia de distribucion exclusiva, Esta estrategia tiene como base
la distribucién en un Unico punto de venta.

Es una buena herramienta para diferenciar el producto en el mercado y darle un
posicionamiento de lujo y prestigio a la marca.

Los horarios de atencion seran extendidos ya que de acuerdo al estudio de mercado

cuantitativo se llegd a la conclusion que los clientes prefieren tener horarios de
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atencion fuera de la jornada laboral, por esta razon se han determinado tener los
siguientes horarios.

De lunes a sabado desde las 7am hasta las 21pm

Los dias domingo desde las 8am hasta las 14pm

5.2.3.2 Puntos de venta

De acuerdo al estudio de mercado determinado la ubicacion ideal del plan de
negocios en la zona norte de Quito de preferencia cercano a un centro comercial
como el Condado Shopping o el Centro Comercial Ifaquito, donde existe gran

concentracion de vehiculos y esto facilita el acceso de los clientes al local.

G Quito Tenis y Golf Club

EL CONDADO CARRETAS
L2e

&

o

Ay

§ COMITE
COTOCOLLAO 3 DEL PUEBLO
Parque Inglés -*} |

Parque Bicenténario

CHAUPICRUZ
EL BATAN

INARUITO

Centro Comercial
Ifaquito (CCI)

Figura 10: Mapa de localizacion del local
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Tabla 15. Costos de funcionamiento del local

RUBROS

Internety telefonia
Insumos oficina 100 1,200
Servicio basicos 150 1,800

S 150 S

S S

S S

Arriendo terreno S 600 S 7,200
S S

S S

S

1,800

Movilizacion 120 1,440
Limpiezay mantenimiento 60 720
TOTAL PLAZA 14,160

5.2.3.3 Estructura del canal de distribucién

El canal de distribucion sera directo, ya que al ser un local comercial los productos y

servicios seran ofrecidos y entregados en el punto de venta.
5.2.3.4 Tipos de canal

El Canal de distribucién es un local fisico que sera el punto de ventas y atencién a los
clientes, esto significa que el tipo de canal sera distribucion directa ya que todos los

servicios se prestaran en nuestras propias instalaciones.
5.2.4 Promocién

“En el marketing de servicios, gran parte de la comunicacion es educativa en esencia,
especialmente para los clientes nuevos. Los proveedores necesitan ensefiar a esos
clientes los beneficios del servicio, donde y cuando obtenerlo y cémo participar en los
procesos de servicio para obtener los mejores resultados” (Lovelock & Wirtz, 2009,

pag. 25).

Por ser un local fisico debemos implementar acciones de marketing BTL para llegar
directamente al mercado objetivo, esto a través de la entrega de volantes,
activaciones de punto de venta, beneficios para cliente frecuentes con acumulacion

de puntos para canje por productos o servicios
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5.2.4.1 Estrategia promocional

Se utilizard una mezcla de promocién basica entre la promocién de empujar (push) y
la promocion de jalar (pull). La promocion push se realizaré en el punto de venta para
tratar de cerrar ventas cruzadas, nuevos productos y retorno de clientes al taller,
mientras que la estrategia pull se realizara a través de la publicidad por redes sociales
y BTL con el objetivo de mejorar nuestra fuerza de marca y top of mind. (Kotler y
Armstrong, 2013, pp. 364-365).

5.2.4.2 Publicidad

La publicidad estar4 enfocada en dos vias, la primera sera la comunicacién externa
que servira para atraer clientes y generar visitas a nuestro punto de venta y la
comunicacion interna que sera todo lo que hagamos dentro del punto de venta para
transmitir a nuestros clientes y dejar en su inconsciente grabado nuestra marca. Para

esto utilizaremos las siguientes herramientas.

Redes sociales, para esto se contratara el servicio de un community manager que
sera el responsable de la creacion, activacion y manejo de nuestras cuentas como
Facebook, Instagram y Twitter. Con las que se pretende comunicar todas las
actividades que se realicen en nuestra empresa, tips de conduccion, temas de interés

en el cuidado del vehiculo y promociones que se lleven a cabo.

Medios tradicionales utilizaremos publicidad BTL (bellow the line) para enfocar
nuestros recursos directamente a nuestros clientes y eso se hara con souvenirs que
se entregaran tanto dentro del local como en las inmediaciones con el fin de fidelizar

y atraer clientes.

Para esto se utilizaran relaciones publicas con personas involucradas en el quehacer

automotriz y también se pautara en revistas especializadas como.

e NEW de patio Tuerca
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¢ TRANSPORTE de Acelerando
e DRIVERS de Bugatti.

Estas publicaciones se buscaran que sea Free Press o a través de canjes para no

incurrir en gastos mayores por publicidad.

Para esto se ha destinado un gasto aproximado que consta en el siguiente resumen.

Tabla 16. Gastos de publicidad

RUBROS )

Souvenirs 500 Anual
Ambientales personalizados 300 Anual
Redes Sociales 1,800 Mensual

5.2.4.3 Promocidn de ventas

“Son las actividades destinadas a construir buenas relaciones con los diversos

publicos de la empresa.” (Kotler y Armstrong, 2013, p. 382).

Se manejara a través de fidelizacion de clientes, generando puntos acumulables por
cada servicio que realicen, pudiendo ser canjeados por productos O servicios
disponibles en el establecimiento, adicional se realizard promociones antes, durante
y después de los feriados, para que los vehiculos puedan estar en O¢ptimas

condiciones para viajar.

5.2.4.4 Fuerza de ventas

De acuerdo a la planificacion que hemos elaborado la fuerza de ventas esta
compuesta por un asesor de servicio mas un técnico que estaran ubicados en cada
bahia de trabajo, seran los responsables tanto de la recepcion y atencion al cliente

como de promocionar productos y servicios adicionales para realizar ventas cruzadas
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al estilo de impulsadores de venta, a los cuales se les asignara una cantidad

especifica de productos que deben comercializar.

Debido a la que la fuerza de ventas tendra metas de ventas se pagaran comisiones
del 2% correspondientes al cumplimiento de los objetivos, asi como, horas extras por

los horarios establecidos.

5.2.4.5 Marketing directo

Para esta actividad se ha pensado en adquirir una aplicacién “APP” que funciona
también como CRM (customer relationship managment) que integraria tanto la
comunicacion directa con el cliente, como el historico de trabajos realizados en el
vehiculo, acceso remoto a camaras de video en vivo donde se puede apreciar los
trabajos que se realizan, agendar citas, confirmar cambios de piezas cotizadas, etc.

De esta manera estariamos realizando marketing directo con nuestros clientes.

5.2.5 Proyeccién de costos plan de marketing

Para proyectar los costos del plan de marketing se ha considerado una inflacién de

1,38% anual. (Ministerio de Economia y Finanzas, 2017).

Tabla 17. Proyeccion de gastos de marketing

PROYECCION DE GASTOS DE MARKETING

PERIODO 1 2 3 4 5
TASA INFLACION 1.38% 1.38% 2.21% 2.21%
Souvenirs (esferos, gorras, camisetas) S 50 § 511§ 52 § 5% S 546
Afiches, volantes, banners. $ 300 ¢ 307 S 33 S 305 3
Redes Sociales S 150 § 15§ 18§ 157§ 160
GASTOS DEL PLAN DE MARKETING S %00 ¢$  9m'$ 99§ 10118 103

6 PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
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6.1 Mision, vision y objetivos de la organizacion

6.1.1 Misidén

A través de colaboradores altamente comprometidos y calificados, entregar a
nuestros clientes servicios y productos de alta calidad, cuidando el medio ambiente,

generando rigueza al pais y sus inversionistas.

6.1.2 Vision

Ser la empresa de servicios mecanicos de mayor innovacion en Ecuador,
manteniendo a largo plazo la honestidad, respeto y mejoramiento continuo logrando
cumplir con la promesa de valor a nuestros clientes, alcanzando los niveles de

rentabilidad propuestos para el afio 2023.

6.1.3 Objetivos

Los objetivos se definen como los resultados especificos que una organizacion busca
alcanzar siguiendo su misién basica” (David, 2013, p.11). Segun lo anteriormente
sefialado, se han planteado los siguientes objetivos a mediano y largo plazo para

conseguir las metas de Quick Service Plus.

Objetivos a mediano plazo:

- Recuperar la inversion inicial en los primeros 24 meses de acuerdo a la
planificacion financiera

- Obtener una utilidad antes de impuesto e intereses del 19% en el primer afio
de operaciones.

- Generar 7 plazas de empleo adecuado permanentes.

Objetivos a largo plazo:
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- Superar los $200.000 de facturacion anual en el segundo periodo y duplicar

esa cifra en el quinto afio de ejercicio.

- Incrementar el patrimonio de los accionistas al quinto afio en 10 veces respecto

al primer ejercicio.

- Abrir al menos dos sucursales en los siguientes 5 afios en la ciudad de Quito.

6.2 Plan de Operaciones

6.2.1 Procesos requeridos para el funcionamiento de la empresa

El mapa de procesos es la herramienta a través de la cual se posiciona cada proceso

respecto a la cadena de valor, relacionando el propésito de la organizacion con los

procesos que lo gestionan. Los procesos se clasifican en estratégicos, clave y de

apoyo:

- Los procesos estratégicos son aquellos que definen como opera el negocio y

como se crea valor para el cliente y la organizacion.

- Los procesos clave son la razén de ser de la empresa y se centran en aportar

valor al cliente. En estos procesos intervienen las areas funcionales de la

empresa.

- Los procesos de apoyo sirven soportan a los procesos clave, y sin estos no

serian posibles ninguno de los dos procesos anteriores y son determinantes

para poder cumplir con las necesidades de los clientes.

A continuacion, se describe el mapa de procesos

PROCESOS ESTRATEGICOS

Planificacion
Estrategica

Mejoramiento

Control y
Evaluacion Continuo

PROCESOS OPERATIVOS

Investigacion
de mercado

Servicio al

Ventas N
cliente

Marketing

particulares en la ciudad de Quito

Necesidades de los propietarios de vehiculos

PROCESOS DE APOYO

Back office

Figura 13. Mapa de procesos

Satisfaccidn de las necesidades de los clientes de

Quick Sercice Plus
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Procesos Estratégicos: Todos los procesos iniciaran con planificacion estratégica,
donde se decidird los recursos necesarios para la implementacién de objetivos,
posteriormente se debera realizar permanentemente control sobre el cumplimiento de
los planificado y en caso de haber oportunidades dentro de los procesos establecidos
se debe trabajar con mejoramiento continuo. Los procesos estratégicos claves son:
definicién de presupuestos, calificacion de proveedores, contratacién de personal,

capacitacion, managment.

Procesos Operativos: Estos procesos son la clave de la correcta implementacion y
ejecucién tanto de actividades de comerciales como de analisis de mercado, se
realizara investigacion de mercado para conocer precios, promociones, etc. Con esto
se llevara a cabo las actividades de marketing que permitiran captar mayor clientela
y poder realizar las ventas requeridas, todo esto de la mano de un control de calidad
en el servicio al cliente, que asegure la satisfaccién y retorno de los mismos. Los

procesos operativos son: ventas, mecanica, facturacion, recepcion y despacho.

Procesos de Apoyo: Estos procesos estaran a cargo del Back Office, es decir todas
las areas de apoyo como contabilidad, recursos humanos, entre otros, que realizaran
seleccion y capacitacion de personal, asi como implementacion de recursos
tecnolégicos. Los departamentos de apoyo son Contabilidad, sistemas, recursos

humanos, marketing, compras.

6.2.1.2. Andlisis de flujo de operaciones

En el siguiente diagrama de flujo se explica todo el proceso que se debe cumplir para

la atencidon de un cliente:
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Flujograma atencion al cliente

CUTMINAR
MANTENIMIENTO

PROCESO DE
SN 2 minutos | COBRO, CAIAY 2 minutes PERSONAL
FACTURACION TECNICO

£}

DETERMINAR
MATERIALES
AUTILIZAR

ACEITE

25 minutos ABC MOTOR
HOSTESS =1

ABC
o g

—1-1-

LLEGADA DEL
CLIENTE

DEL
VEHICULO

Figural2: Diagrama de flujo de procesos.

En el flujograma anteriormente descrito se detalla el proceso de atencion al cliente
desde su llegada pasando por todas las posibles opciones de servicio que se prestara

hasta su salida del taller.

6.2.1.2 Infraestructuray equipos requeridos para la operacién

En la siguiente imagen se presenta la principal obra de infraestructura para este plan

de negocios, que es el sistema de lubricacion con control electrénico.

|- [~—gmLUBRICACION EN SECTOR AUTOMO

T
\‘/.l 4
//l

i

/
|~

i | Sistema de
— ey cafierias

/ (?) ..L" 1 i [ i neumatlcas
‘ Sl ?_ ;.L_‘",: m of I
Easit | Jﬂ oL B

/
L i) Y Pistolas
.| dispensadoras

recoleccion aceite
usado

Tanques de
abastecimiento de aceite

Figura 13: sistema de lubricacion con control electrénico.
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Para la implementacion de este plan de negocio se ha realizado el presupuesto

basado en costos de infraestructura y equipamiento como se muestra en el siguiente

detalle:

Tabla 18. Presupuesto de infraestructura y equipamiento

Presupuesto de infraestructura y equipmiento
INVERSION INICIAL

Maquinaria
ELEVADORES
COMPRESOR
CAJAS DE HERRAMIENTAS
SISTEMA NEUMATICO
EDIFICIO

Vehiculos
Motocicleta

3

PR Wk

1

900
800
1,000
2,500
45,000
Total

Unidades Valor unitario
1,500

Equipo de oficina y computacién Unidades Valor unitario

Computadores

Impresores

Telefonos

Mobiliario

Archivadores

Sillas

Muebles recepcion y sala de espera

INVERSION TOTAL

6.3 Estructura Organizacional

6.3.1. Tipo de estructura legal

1

B OR R RR

900
250
75
1000
65

80
1500

Total

Unidades Valor unitario Valor total

2,700
800
3,000
2,500
45,000
54,000

Valor total
1,500

Valor total
900
250
75
1,000
65
480
1,500
4,270
55,500

La empresa se constituira como una compafia limitada, de acuerdo con lo dispuesto

por el articulo 92 de la Ley de Compafiias y se contraera entre dos socios que

responderan por las obligaciones sociales solamente hasta el monto de sus

aportaciones individuales. (Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros, s.f.).

Por su tamafio, sera considerada una pequefia empresa ya que se tendran ingresos
anuales entre $100.000 y menores $1.000.000

La creacion de la empresa por medio de la pagina web de la Superintendencia de

Compaiiias es muy sencilla y se debe seguir los siguientes pasos:

1. Ingresar a la pagina www.supercias.gob.ec

2. Crear un usuario y contrasefa


http://www.supercias.gob.ec/
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3. Llenar el formulario de solicitud de constitucion de compafiias adjuntando los
documentos habilitantes

Realizar el pago correspondiente en las ventanillas del Banco Pacifico

El notario ingresara la informacion al sistema y validara la misma

Se firma la escritura y nombramientos

El sistema envia la informacién automaticamente al Registro Mercantil

© N o g &

Se genera un numero de expediente la cual es remitida al SRI quien emitira un

namero de ruc. (Supercias, s,f)

6.3.2 Organigrama Estructural

Para el disefio estructural se ha escogido la estructura funcional o
departamentalizacion por funciones que consiste en agrupar por afinidad las tareas
gue se realizan. Esta estructura promueve la especializacion de habilidades, reduce
el uso de recursos escasos Yy utiliza al maximo los recursos disponibles, facilita la
comunicacion y el desempefio; y, al inicio de una organizacion es la mas facil de
implementar. (Guizar, 2013, pp. 198-199, 201).

JEFE TALLER

CAJERA (1)

HOSTESS (3) TECNICOS (3)

Figural4: Organigrama Estructural.

Los gastos previstos por personal se detallan a continuacion.
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Tabla 19. Sueldos y funciones del personal

Sueldos y Funciones del personal
Cantidad  Posicion Tipo de contrato Funciones Sueldo
Liderar la planificacién estrategica e
implementacion de todos procesos
establecidos, supervisidoon de todo el
personal, adminstracién de todos los
recursos disponibles dentro y fuera del
taller
Recepcion de vehiculos, atencion al
4 Hostess Tiempo completo  cliente, venta cruzada, entrega de S 1,520.00
vehiculos.
. . Realizar mantenimientos mecanicos, ABC
4 Operarios mec Tiempo completo . . S 1,520.00
motor, frenos y cambios de aceite
Realizar facturacion y cobro a clientes,
1 Cajera Tiempo completo  archivo y registro de ingresos por caja, S 380.00
depositos bancarios y pago a proveedores
TOTAL GASTO SUELDOS $ 4,020.00

1 Jefe de taller Tiempo completo S 600.00

El Jefe de taller tendra las funciones de supervision total y al personal operativo se le
pagaran horas extras una vez que se haya establecido sus horarios de trabajo y estos
excedan las 40 horas semanales, asi como el pago de comisiones por ventas

cruzadas.

7 EVALUACION FINANCIERA

7.1 Proyeccién de ingresos, costos y gastos

7.1.1 Proyeccion de ingresos

La proyeccion de ingresos se ha establecido en base al tamafio del parque automotriz
en la ciudad de Quito (495.000 vehiculos) y la periodicidad con la que se realizan los
mantenimientos preventivos de los autos (4 veces al afio), los mismos que constan
de cambios de aceites, filtros y componentes de freno. Para el cumplimiento de

proyecciéon de ingresos y de acuerdo a la capacidad instalada al 75% de QUICK
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SERVICE PLUS se deberan realizar 3.240 servicios mensuales y tener un crecimiento

anual 5% de acuerdo con la capacidad instalada hasta alcanzar el 90% como méaximo.

Tabla 20. Crecimiento de produccién proyectado

Crecimiento de produccion proyectado

PERIODO 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025
VENTAS
SERVICIOS MECANICOS ANUALES 3,240 3,456 3,586 3,672 3,758 3,845 3,888
PRODUCTIVIDAD 75% 80% 83% 85% 87% 89% 90%
SERVICIOS MECANICOS MENSUALES 270 288 298.8 306 313 320 324

El precio promedio de los servicios mecéanicos que se ha establecido se ha tomado
del estudio de mercado que pregunta al mercado objetivo cual seria el valor que
estarian dispuestos a pagar por dicho servicio, dando como resultado que el precio

aceptado del mercado seria de $40.

Tabla 21. Ingresos proyectados

Periodo Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
CAMBIO ACEITE " 1858" 287" 3496 3887 4086
CANTIDAD ABC MOTOR ’ 1128" 1719 2123 230" 2466
ABC FRENOS ’ 784" 1119" 1350" 1493" 1548
CAMBIO ACEITE S 3000$ 3066 S 31346 R4S 3275
PRECIO  ABC MOTOR 'S 4500'$ 46005 4701°$ 4806 S 49.12

ABC FRENOS S 3500 3577°$ 36576 37386 3820
TOTAL INGRESOS VENTAS  $ 132,540.00 $205,787.45 §258753.01 $291,916.18 $ 314,070.16

7.1.2 Proyeccion de costos

El presente plan de negocios constituye una comercializadora de productos por esta
razén los costos proyectados se componen del precio que se adquieren los productos

como lubricantes, filtros, repuestos.

Tabla 22. Proyeccion de costos

Periodo Aho 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Ao 5
Ingresos 132,540 205,787 258,753 291,916 314,070
Costo materia prima 57,275 67,904 69,390 75,752 77,987

UTILIDAD BRUTA 75,265 137,884 189,363 216,164 236,084
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7.1.3 Proyeccién de gastos

Los gastos proyectados estan basados en la constitucion de la empresa, gastos
generales como pagos de servicios béasicos, arriendos, amortizaciones y el principal
gasto son sueldos ya que estos se incrementan a la par de las ventas, sin embargo,
los gastos de constitucion y equipamiento se eliminan en el tiempo con las

amortizaciones proyectadas.

Tabla 23. Proyeccidon de gastos

Periodo Afio 1 Afio 2 Afo 3 Ao 4 Afio 5

Gastos sueldos S 60,370 S 75,197 S 76,353 S 81,308 S 83,076
Gastos generales S 14160 S 1418 S 14212 S 14238 S 14,265
Gastos de depreciacién  $ 3530 §$ 3530 §$ 3,530 S 3,213 §$ 3,213
Gastos de amortizaciéon S 180 S 180 S 180 S 180 S 180

7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

7.2.1 Inversion inicial

La inversion inicial requerida para este proyecto es de $62.270 délares americanos
gue estan divididos principalmente en la construccion del edificio y la compra de
equipos, a continuacién, se detalla los rubros que representan la inversion inicial.

Tabla 24. Inversion inicial

INVERSION INICIAL

Maquinaria Unidades Valor unitario Valor total
ELEVADORES 3 $ 900 $ 2,700
COMPRESOR 1 $ 800 $ 800
CAJAS DE HERRAMIENTAS 3 $ 1,000 $ 3,000
SISTEMA NEUMATICO 1 $ 2,500 $ 2,500

Total $ 9,000
Edificios Unidades Valor unitario Valor total
EDIFICIO 1 $ 45,000 $ 45,000
Total $ 45,000
Vehiculos Unidades Valor unitario Valor total
Motocicleta 1 $ 1,500 $ 1,500
Equipo de oficina y computacion Unidades Valor unitario Valor total
Computadores 1% 900 $ 900
Impresores 1% 250 $ 250
Telefonos 1% 75 3% 75
Mobiliario 1 3% 1,000 $ 1,000
Archivadores 1% 65 $ 65
Sillas 6 $ 80 $ 480
Muebles recepcion y sala de espera 1% 1,500 $ 1,500
Total $ 4,270

INSTALACIONES Y ADECUACIONES

Descripcién Unidades Valor unitario Valor total
Adecuaciones y obra civil, rotulacion 1.00 $ 2,500 $ 2,500

Total $ 2,500

Inversion Total $ 62,270.00
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7.2.2 Capital de Trabajo

Todo proyecto nuevo requiere de una inversién en capital de trabajo ademas de los
activos a largo plazo. Se requiere cierta cantidad de efectivo disponible para pagar
los gastos que se presenten. Conforme se generen ingresos, el saldo de efectivo se
incrementa y la empresa recupera este capital invertido, por lo que la inversion en el
capital de trabajo en un proyecto es muy parecida a un préstamo (Ross, 2014, p. 252).
El capital de trabajo requerido de este proyecto asciende a USD 8.936.56 que se
usara para cubrir los sueldos y gastos generales, durante los primeros meses de

operacion, pues los primeros nueves meses se tendran flujos de efectivo negativos.

7.2.3 Estructura de capital

La estructura de capital requerido para cubrir la inversion inicial de USD 72.106
contempla el aporte de un 20% de recursos propios que asciende a USD 14.421.
Para cubrir el 80% restante, se debera recurrir a un crédito bancario de USD 57.685
financiado a cinco afios con BANEcuador y su crédito productivo comercial prioritario
para PYMES con una tasa anual del 10.54%. El valor de la cuota mensual a pagar
sera de USD 1.372,33, la misma que podré ser cancelada sin problema de acuerdo

con los flujos de caja previstos para el proyecto.

Tabla 25. Estructura de capital

1 0,
ESTRUCTURA DE CAPITAL 'TOPI0 o 2000% 5 14,421
Financiamiento bancario 80.00% S 57,685
TOTAL INVERSION INICIAL 100% S 72,107

7.3 Proyeccion de estado de resultados, situacion financiera, estado de flujo de

efectivo y flujo de caja

7.3.1 Estado de resultados

El estado de resultados es el reflejo del desempeiio comercial de este plan de

negocios, mismo que determina de acuerdo al plan financiero proyectado que se
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obtendran utilidades a partir del segundo afio que servira para reinversion y cubrir la

perdida generada en el primer afio.

Tabla 26. Estado de resultados anual

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO ANUAL

Periodo Afol Aio2 Aio3 Aio4  Afiob

Ingresos 132,540 205,787 258,753 291916 314,070
Costo materia prima 57,275 67904 69,390 75,752 77,987
UTILIDAD BRUTA 75,265 137,884 189,363 216,164 236,084
Gastos sueldos 60,370 75197 76,353 81,308 83,076
Gastos generales 14160 14186 14212 14,238 14,265
Gastos de depreciacion 3530 3530 3530 3213 3,213
Gastos de amortizacion 180 180 180 180 180
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. (2975) 44791 95089 117,225 135350
Gastos de intereses 8092 6746 5183 3369 1,263
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION (11,068) 38,044 89,905 113855 134,086
15% PARTICIPACION TRABAJADORES 5664 13399 16,946 ’ 19,934
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (11,068) 32,381 76507 96910 114,152
22% IMPUESTO ALARENTA (2,435)’ 7,124 ' 16,832 ’ 21,320 ’ 25,113
UTILIDAD NETA (13502) 25257 59,675 75590 89,039

7.3.2 Estado de situacion financiera

El estado de situacion financiera lo que la empresa tiene y debe, de acuerdo al plan

financiero se puede determinar que el valor de los activos corrientes se incrementa

gracias a que el plan de negocio no considera ventas a crédito y genera una cuenta

de efectivo positiva afio tras afio, por otra parte, los pasivos disminuyen ya que la

deuda contraida se va cancelando y por ultimo se puede ver que el patrimonio de los

accionistas se incrementa en 20 veces desde la inversion inicial de capital, gracias a

las utilidades retenidas.
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Tabla 27. Estado de situacion proyectado

ESTADO DE SITUACION PROYECTADO ANUAL

Aiio 0 Ao 1 Afo 2 Ao 3 Aio 4 Afio 5
ACTIVOS 72,107 62,753 89,738 156,982 241,328 339,891
Corrientes 8937 3,292 33,987 104,941 192,680 294,636
Efectivo 8,937 1,983 32,511 103,443 191,066 292,991
Cuentas por Cobrar - - - - - -
No Corrientes 63,170 59,460 55,751 52,041 48,648 45,255
Propiedad, Plantay Equipo 62,270 62,270 62,270 62,270 62,270 62,270
Depreciacion acumulada - 3,530 7,059 10,589 13,802 17,015
Intangibles 900 900 900 900 900 900
Amortizacion acumulada - 180 360 540 720 900
PASIVOS 57,685 59,399 54,290 45,609 33,929 19,532
Corrientes - 10,089 14,703 17,306 18,724 19,532
Cuentas por pagar proveedores - 9,600 13,152 15,266 16,460 17,060
Sueldos por pagar - 489 734 734 734 734
Impuestos por pagar - - 817 1,306 1,530 1,738
No Corrientes 57,685 49,310 39,588 28,303 15,204
Deuda a largo plazo 57,685 49,310 39,588 28,303 15,204 -
PATRIMONIO 14,421 3,354 35,447 111,372 207,399 320,359
Capital 14,421 14,421 14,421 14,421 14,421 14,421
Utilidades retenidas - (11,068) 21,026 96,951 192,978 305,938

7.3.3 Estado de Flujo de Efectivo

El estado de Flujo de efectivo se basa en las actividades operacionales de la empresa
en donde se registran ingresos por utilidad, depreciaciones y cuentas por pagar,
actividades de inversién que para este plan de negocio se registran Unicamente al
momento de la inversion inicial y las actividades de financiamiento en donde estan
registrados los valores por créditos y pagos de los mismos, como se puede observar
en el detalle a continuacion el presente plan de negocios tiene un flujo de efectivo
positivo en todos los periodos.

Tabla 28. Estado de flujo de efectivo proyectado
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ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO ANUAL

ANOS Afio 0 Afio 1 Afio 2 Aiio 3 Afio 4 Afio 5
Actividades Operacionales - 1,422 40,249 82,217 100,722 117,129
Utilidad Neta (11,068) 32,094 75,925 96,027 112,960
Depreciaciones y amortizacion
+ Depreciacion 3,530 3,530 3,530 3,213 3,213
+Amortizacion 180 180 180 180 180
-ACxC - - - - -
- Alnventario PT - (1,309) (167) (22) (116) (31)

- Alnventario MP -

- Alnventario SF - - - -
+A CxP PROVEEDORES 9,600 3,552 2,115 1,194 599

+ A Sueldos por pagar 489 245 - - -

+A Impuestos - 817 489 224 208
Actividades de Inversion (63,170) - - - -

- Adquisicién PPE y intangibles (63,170) M. - T - T -
Actividades de Financiamiento 72,107 (9,722) (11,285)  (13,099) (15,204)

+ A Deuda Largo Plazo al final del periodo 57,685 49,310 (9,131) (11,285) (13,099) (15,204)

- Pago de dividendos - - - - -

+A Capital 14,421 oo T - - -
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO 8,937 (6,953) 30,528 70,932 87,623 101,925
EFECTIVO AL FIN DEL PERIODO 8,937 1,983 32,511 103,443 191,066
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO 8,937 1,983 T 32,511 103,443 T 191,066 292,991

7.3.4 Flujo de caja del proyecto

El flujo de caja determina la capacidad de reaccion de la empresa ante gastos que se
generen fruto de las operaciones diarias de la empresa, como podemos observar en
el siguiente detalle los flujos de caja para este plan de negocios son positivos a partir
del décimo mes, mientras tanto el capital de trabajo inicial servir4 para afrontar los

gastos que se presenten.

Tabla 29. Flujo de caja proyectado anual

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO ANUAL

ANO Aifio 0 Afio 1 Afio 2 Aifio 3 Afio 4 Afio 5
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. (2,975) 44,503 94,507 116,342 134,158
Gastos de depreciacién 5,669 6,185 6,185 5,894 5,868
Gastos de amortizacion 180 180 180 180 180
15% PARTICIPACION TRABAJADORES - 5,664 13,399 16,946 19,934
22% IMPUESTO A LA RENTA - - - - -
1. FLUJO DE EFECTIVO OPERATIVO NETO (F.E.O) 2,874 45,204 87,473 105,470 120,272
INVERSION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO (8,937) - - - - -
VARIACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO - 20,493 4,796 2,109 895 (91)
RECUPERACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO - - - - - (28,202)
1I. VARIACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO (8,937) 20,493 4,796 2,109 895 (28,293)
INVERSIONES (63,170) - - - - -
RECUPERACIONES - - - - - -
Recuperacion maquinaria - - - - - 5,465
Recuperacion vehiculos - - - - - 100
Recuperacion equipo de computacion - - - - - 198
|III. GASTOS DE CAPITAL (CAPEX) (63,170) - - - - 5,762

| FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO (72,107) 23,367 50,001 89,582 106,365 97,741
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7.4 Proyeccion del flujo de caja del inversionista, calculo de la tasa de

descuento y criterios de valoracion

7.4.1 Proyeccion del flujo de caja del inversionista

El flujo de caja del inversionista permite observar los flujos de caja del proyecto
descontando los gastos de intereses y amortizacion del crédito obtenido para la
inversion inicial, como podemos observar en el siguiente detalle el flujo del
inversionista presenta un periodo negativo y posteriormente todos los flujos son

positivos.

Tabla 30. Flujo de caja del inversionista

FLUJO DE CAJA INVERSIONISTA

ANO Afio 0 Afio 1 Aiio 2 Afio 3 Aiio 4 Afio 5
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO (72,107) 23,367 50,001 89,582 106,365 97,741
Préstamo 57,685 - - - -
Gastos de interés - (8,092) (6,746) (5,183) (3,369) (1,263)
Amortizacidn del capital - (8,375) (9,722) (11,285) (13,099) (15,204)
IV. FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA (14,421) 6,899 33,533 73,114 89,897 81,273

7.4.2 Céalculo de la tasa de descuento

Para determinar la tasa de descuento se tomaran los criterios financieros del CAPM
(Capital Asset Pricing Model), para esto se toman datos generados al 1 de diciembre
del 2018

Tabla 31. indices de evaluacion financiera

DATOS TASA DE DESCUENTO

Tasalibre de riesgo 2.79% Precio S&P 500
Rendimiento del Mercado 11.96% Hoy 2,590.00 Hace 5 Afios 1,472.00
Beta 0.77

Beta Apalancada 2.55

Riesgo Pais 7.40%

Tasa de Impuestos 22.00% TASAS DE DESCUENTO
Participacion Trabajadores 15.00% WACC 16.09%
Escudo Fiscal 33.70% CAPM 40.65%

Razon Deuda/Capital 400%

Costo Deuda Actual 15.00%
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7.4.3 Criterios de valoracion

Los criterios de valoracion financiero para este plan de negocios seran, VAN, Periodo
de Recuperacion, TIR e indice de rentabilidad, tanto para el proyecto como para el

inversionista, a continuacion, el detalle.

Tabla 32. Criterios de valoracion financiera

CRITERIOS DE VALORACION FINANCIERA

EVALUACION FLUJOS DEL PROYECTO EVALUACION FLUJO DEL INVERSIONISTA
VAN $147,329.00 VAN $71,456.28
PRI 1.98 ANOS |PRI 1.22 ANOS
TIR 67.21% TIR 160.03%
INDICE DE RENTABILIDAD 3.04 INDICE DE RENTABILIDAD 5.95

De acuerdo al condicionamiento del VAN si el proyecto tiene un resultado positivo se
deberia emprender, en este caso tanto para el inversionista como para el proyecto los
resultados son positivos, por tanto, se de acuerdo a este criterio de valoracion se

aprueba el proyecto.

El periodo de recuperacion del proyecto es de 1.98 afios es decir casi al segundo afio
se recuperaria el valor total de la inversion del proyecto, para el inversionista y por
haber aportado Unicamente el 20% de la inversion inicial el proyecto se recupera

rapidamente en 1.22 afios.

Segun la TIR del proyecto y del inversionista que nos arroja esta evaluacion financiera
se debe aprobar ya que, en los dos casos, la TIR es superior al WACC y al CAPM,

por lo tanto, siguiente el concepto de la TIR el proyecto se acepta.

El indice de rentabilidad del proyecto es de 3.04 lo que significa que por cada ddlar
invertido se tiene una ganancia de USD 2.04 y en el caso del inversionista la ganancia
por délar invertido es de USD 4.95, es asi que, todos los criterios de valoraciéon

financiera son positivos lo que determina que el proyecto es viable.

7.5 Indices Financieros

Al finalizar los estados financieros se pueden obtener los siguientes indices para

evaluacion de liquidez, endeudamiento, actividad y rentabilidad.
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Tabla 33. indices financieros

LIQUIDEZ Afo 1 Afio 2 Aiio 3 Aho 4 Afho 5 INDUSTRIA
Razon corriente 0.33 2.31 6.06 10.29 15.09 7.81
ENDEUDAMIENTO

Razén deuda / capital 1771.10% 153.16% 40.95% 16.36% 6.10% 53.24%
ACTIVIDAD

Rotacion activos fijos 2.2 3.7 5.0 6.0 6.9 4.15
RENTABILIDAD

MARGEN BRUTO 56.79% 67.00% 73.18% 74.05% 75.17% 71.58%
MARGEN OPERACIONAL -2.24% 21.77% 36.75% 40.16% 43.10% 24.97%
MARGEN NETO -6.51% 12.27% 23.06% 25.89% 28.35% 15.76%

indice de liquidez: La relacion que existe entre los activos corrientes son

mayores a los pasivos corrientes y esto genera una solvencia positiva para el
proyecto.

indice de endeudamiento: este indice disminuye con el tiempo ya que refleja el

crédito solicitado para la inversion inicial y al irse pagando y no contraer mas
deudas va disminuyendo con el tiempo hasta llegar a cero.

indice de Actividad: si bien el indice de actividad es bajo respecto a la industria

en el primer afio, conforme las operaciones se fortalecen y se usa mejor los
activos y mejorar el capital de trabajo en el 3 afio ya se estard por sobre la
industria.

indice de rentabilidad: de igual manera este indice en el primer afio es

negativo, sin embargo, a partir del tercer afio ya se estara por encima de los

estandares de la industria.

8 CONCLUSIONES GENERALES

En el transcurso de la elaboracién del presente plan de negocios se han identificado

varios factores tanto internos como externos que permiten mirar de manera positiva

la implementacién de este proyecto.

La franca recuperacion econdémica del sector automotriz con un cierre proyectado

record de 140.000 unidades vendidas en el afio 2018, los acuerdos comerciales con

la unién europea y china, el retiro de salvaguardias y cupos de importacion, la

eliminacién de normas INEN a productos que cumplen con estadales mucho mas
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avanzados que los nuestros, la eliminacion de aranceles a los CKD para ensamblaje
de vehiculos en Ecuador, todos estos factores han contribuido para que la industria

automotriz tenga mejores expectativas a futuro.

Por otro lado, esta los habitos de consumo que estan cambiando, la gente esta
volviéndose mas autosuficiente y menos dependiente de criterios y personas que
recomienden tal o cual producto o servicio, con la facilidad de internet, el acceso a
informacion, nuevos métodos de compra en linea se ha dinamizado el consumo y las
prioridades de los consumidores, es asi que el tiempo se ha convertido en un factor

principal al momento de tomar una decision de compra.

El mercado objetivo para este plan de negocios cumple con todos los requisitos antes
mencionados, los propietarios de vehiculos particulares en la ciudad de Quito que ya
sea por trabajo o por vivienda transitan por el norte de la ciudad, prefieren un servicio
mecanico que les ofrezca rapidez en la atencién, trabajos garantizados y buen
servicio, es por eso que la propuesta de valor de este proyecto encaja bien en las
necesidades actuales de nuestro mercado objetivo.

De la mano de un plan de marketing enfocado en utilizar los recursos de manera
directa a los consumidores se podra generar trafico de clientes y posteriormente
fidelizar a los mismos, con el desarrollo de una fuerte imagen corporativa y
promocionando productos de alta calidad, se lograra que los clientes tengan una
percepcion positiva y la recordacion sea alta gracias a la experiencia de compra que

tengan en el taller mecénico.

La innovacién tecnoldgica sera uno de los puntos de diferenciacion mas fuerte
respecto al competencia actual, con sistema de lubricacion computarizados y
herramienta que facilita el trabajo y disminuye el tiempo de cada tarea se lograra que
cada servicio mecéanico este por debajo del tiempo ofertado, esto debe ir a la par del
personal que deberd ser entrenado tanto en la parte técnica como en el

relacionamiento con los clientes.
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De acuerdo a la evaluacién financiera el proyecto debe aceptarse ya que todos los
indices usados son favorables al proyecto, tanto es asi que la empresa Unicamente
debera solicitar el crédito para el arranque de sus operaciones como inversion inicial
y posteriormente serd autosustentable y generar rendimientos altos a los

inversionistas.
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Anexo 1.- Matriz EFE

FACTORES EXTERNOS CLAVE |mponanf:!a Callflcac.u’)n Puntuacion
Ponderacion| evaluacion ponderada

Oportunidades
1 La tendencia de los consumidores a buscar servicio mas

rapidos y reducir los tiempos de espera 0,12 4 0,48
2. Clientes mas exigentes en calidad de servicio y con buen

trato 0,10 3 0,30
3. En las empresas actuales no existen estrategias de

diferenciacién 0,08 2 0,16
4. Utilizar los avances de la tegnologia para disminuir tiempos

de trabajo y agendar citas de clientes 0,13 4 0,52
5. La gran concentracion de vehiculos con una edad promedio

de 10 afios en Quito 0,12 1 0,12
Amenazas
1. Actualmente existen muchos competidores ya que las

barreras de entrada son bajas 0,10 2 0,20
2. El poder de negociacion de los clientes es muy alto 0,14 2 0,28
3. El mercado esta dominado por guerra de precios 0,08 3 0,24
4, Existe un riego politico/econdmico que ya se dio en afios

ateriores, laimposicion de salvaguardias u otros tributos 0,08 1 0,08

Inestabilidad de los precios del barril de petroleo por el
5. incremento en los derivados 0,05 2 0,10
Total 1,00 2,48

Anexo 2. Matriz Focus Group

Explicacién

El objetivo de esta entrevista es conocer un poco sobre tu experiencia y opinién sobre un proyecto "PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UN
TALLER MECANICO EXPRESS CON PROMESA DE TIEMPO DE ATENCION EN EL SERVICIO CON DOMICILIO EN LA CIUDAD DE QUITO".

Preguntas
1. ¢han utilizado alguna vez los servicios de un taller mecanico?

1,1que tipo de vehiculo tiene y que uso le da?

Segmentacion

2. ;cual es larazon por la que escoge un taller mecanico?

2,1cuales son los motivos por los que acuede a un taller mecanico?

Precio

3. ¢ Como funciona un taller mecanico?

3,1 que servicios le brinda el taller al que usted acude?

Producto

4. Explicacién del concepto de la creacion de un taller de servicios automotrices express?

4,1en que lugar de Quito considera que seria el mas adecuado para colocar este tipo de taller?

5. mediante que medio es se realiza la publicidad de un taller automotriz?

5,1 como eligen ustedes o por que medio se enteran de a que taller acudir?

Promocién

6. si va a realiar un mantenimiento automotriz que tipo de servicios le gustaria obtener?

7. Le generaria valor que su taller mecanico le recuerde periodicamente cada vez que le toque un mantenimiento?

Demanda 8. ;Que medios de comunicacién considera que son mas efectivos?

9. (Hasta que precio estaria dispuesto a pagar por recibir este servicio?

10. (Qué le gustaria recibir en este servicio como valor agregado?

11. Si usted quisiera realizar un mantenimiento automotriz utilizaria este taller automotriz?

Frecuencia de Uso

12. ;Que consejo o recomendaciones le al propietario del taller a donde usted acude?




Anexo 3.- Preguntas de la encuesta

bjetivo de investigaciéon Opciones
Regleta de penetracién iCudntas personas cumplen el filtro?
Filtro 1 Es usted propietaria de un vehiculo particular Si/No
2 Edad
3 Genero Femenino
Masculino
Diesel
a Tipo de vehiculo Gasolina
Automovil
Camioneta (jeep)
Conocer las caracteristicas de las personas propietarias 500
de vehiculos particulares 1000
5 cuantos km recorre en promedio cada mes 1500
2000
2500
Centro
6 Sector donde vive Norte
Sur
¢ Si hablamos de un taller automotriz éCudl es
7 la primera empresa que se le viene a la
Top of mind mente?

Conoce de un taller mecanico express que se

dedigue mantenimientos basicos( Cual?) Si(Cual)/No

cada mes
cada trimestre
cada semestre

&Con que frecuencia realiza mantenimientos
° a su vehiculo? (cambio de aceite, abc motor,
abc frenos.)

1al afo

¢En una escala del 1 al 5 siendo 1 nada
Importante y 5 muy importante, que tan
importante idera realizar imient
preventivos a su vehiculo?

Hébitos de Consumo 10 1,2,3,4,5

cambio de aceite
1 &Cual cree que es el mantenimiento mas  [abc motor
importante que debe realizar a su vehiculo? [abc frenos

otros. Especifique

cambio de aceite
abc motor

¢Ordene del 1 al 5 los imientos mas
12 - " N abc frenos
importantes para cuidar su vehiculo? .
cambio de bate
Determinar cudl es el servicio mas solicitado por -
. P alineacion y balanceo
emprendedores, y cuales son sus caracteristicas - —
13 iMencione 3 puntos clave que desea recibir
en sus mantenimintos automotrices?
14 iCudles son las 3 caracteristicas que mas
valora de un mantenimiento automotriz?
15 éCudnto cree que cuesta un mantenimiento
automotriz preventivo en promedio?
) . L . De $20 a $25
Determinar la inversion promedio que hace un De %26 2 530
propietario de un vehiculo 16 ¢Cudnto estd dispuesto a pagar por un e 531 o 535
. N y e a
mantenimiento automotriz preventivo?
De $36 a $40
Mas de $41
Redes sociales. Cual?
Internet
. éCudl es la primera opcién donde buscarias |Referidos
informacion sobre talleres automotrices?  [Pericdico Cua
Determinar las promociones y ofertas mas atractivas Revistas Cual?
para los propietarios de vehiculos Otro. Cual?

Cambio de aceite y filtro mas lavada gratis

Descuento por pago en efectivo

Acumulacion de puntos para canjes

Obsequios en cada mantenimiento (ambientales, franelas, etc)
Muy Probable

& Que promocién le parece més atractiva para
18 tomar la decisién de acudir a un taller
automotriz ?

ési existiera un taller dedicado a realizar

. - Probable
mantenimientos automotrices basados en el
19 N Regular
tiempo del servicio de maximo 10 minutos o
R i Poco Probable
. gratis estaria dispuesto a probarlo?
Demanda potencial Nada Probable

Solo para las respuestas Regular, Poco
20 probable, Nada Probable ¢Por qué razén no es
probable que utilice el servicio?

Norte
. 5 ) . Sur,
En la ciudad de Quito écudl considera la
Centro Norte
21 acién de un taller automotriz de -
e Valle de los Chillos
servicio express ?
o Cumbaya
Conocer la ubicacién idénea para un taller automotriz

Otros.
espress
Excelente
caria la ubicacién si el taller se |Buena

éCémo ca

22 encontraria ubicado junto al centro comercial |Regular
ccrz Mala
Pésima

Anexo 4. Estadisticas de la encuesta

Cuanto estaria dispuesto a pagar por un cambio de aceite si se realiza en 15 Cuantos km recorre en promedio cada mes
minutos

401

Porcentaje
u
i
1

Porcentaje

T T T T T
500 1000 1500 2000 2500

% 30 s

Cuantos km recorre en promedio cada mes

Cuanto estaria dispuesto a pagar por un cambic de acei
tos




Género Queé tipo de vehiculo posee

En qué sector de Quite vive

Con que frecuencia realiza mantenimientos a su vehiculo

Wras de una vez ol mes
mes

Que tan imp e a realizar mar a su vehiculo Cual cree que es el manter

mas imp
vehiculo

Cuan importante es para usted que
horarios de oficina vehicular

Mencione 3 puntos clave que desea recibir en sus mantenimientos automotrices
B stercion nmedatn
WPrecios baos
[CISegumients ¢ historal de su

Fleteiw y entrequ
L AR

que debe asu

W Cneques Electrico
(] Akstamierto para revision
vehicular

un taller tenga horarios extendidos fuera de



Que marca de lubricante conoce o prefiere usar en su vehiculo
E St

En que secter de Quito trabaja

Cudles son las 3 caracteristicas que mas valora de un taller automotriz

Wi o 68 57 vl
B Garartia an ol Erabai
u]

| Macomandscionan
I e e 10 &l Wil

Cual a3 la primera opcion donds buscarias infermacion sabre talleres
automotrices

e al memente de decidir por un taller mecanico

Que marca de repuestos conoce o prefiere usar en su vehicule

Por medio de que canal recibe usted la publicidad y considera que es efectiva

Socien
o perens da etz

-~ plana

Cual considera que s la mejor ubicacion para un taller autematriz




Si existiera un taller dedicado a realizar mantenimientos automotrices basados Que promocion le parsce mas atractiva para tomar la decision de acudir a un
en el empo del servicio de maximo 1: Flnuru o gratis estaria dispuesto a taller automotriz
probarle

.Em de ncelie v 1o mas
lavada gralis
D uailo Pl Bads of

B et

[ Acumacidn de purios pars
CONNRS POF OITOR BE7VICHE

[ L]
B

Que marca de vehiculo tiene

W chevrolet
HHyundsi

Anexo 5. Tablas de correlacion en la encuesta

Que marca de lubricante conoce o prefiere
usar en su vehiculo

Shell {Kendall |ACDelco |Amalie |Havoline
Qué tipo de vehiculo|automovil |9 7 6 8 13
posee -
camioneta |0 2 1 0 2 — .
Cuanto estaria dispuesto a pagar por un cambio de
- aceite si se realiza en 15 minutos
jeep 5 4 0 3 9
20 25 30 35
Total 14 13 7 ] 24 Que marca de | Chevrolet 7 14 12 5
vehiculo tiene
Hyundai 1 5 4 0
Tabla de correspondencias Kia 1 1 4 1
Toyocta 1 1 5 0
Cudl cree que es el mantenimiento mas importante que debe realizar a su vehiculo Nissan 0 > " 2
Con qud frecuencia  realza| ABC ABC  |Cambio de|Chequeo | Alistamiento para Mazda 0 1 ! °
manfenimientos a suvehiculo | moter | frenos | aceite Eléctrico | revisidn vehicular |6 | Margen active Senath 0 0 1 0
Total 10 24 31 10
Mas de una vez al mes 1 1 1 0 0 0 3
una vez al mes 1 3 6 0 1 0 11
cada dos meses 5 2 7 0 1 0 15
cadatres meses 9 9 15 0 3 0 K]
cada seis meses 5 2 i 1 2 0 18

Margen actve 21 il bl 1 1 0 83




Anexo 6. Matriz de competidores

CARACTERISITCAS DISTRIBUCION O PUNTO PUBLICIDAD O
EMPRESAS PRODUCTO UBICACION PRECIOS VENTA PRIOMOCIONES
PANAMERICANA NORTE
MAVESA MECANICA LIGERA SECTORPARQUEDELOS  $ 35.00 LAY, SAN BARTOLO RADIO, REDES SOCIALES
RECUERDOS
1001 TALLERES MECANICA LIGERA MONTESERRIN SERCTOR DEL $ 40.00 MONTESERRIN SERCTOR DEL NO EXISTE
CICLISTA CICLISTA
o MECANICA LIGERA, CAMBIO AV. GRANADOS DIAGONALA $ 30,00 VILLAFLORA, LOS CHILLOS, O EXIS

ERCOTIRES LLANTAS FYBECA ’ TUMBACO NO EXISTE

CAMBIO LLANTAS,

ANTONIO PINO YCAZA AV. AMAZONAS Y ELINCA X AV.AMAZONAS YELINCA  FREE PRESS DINERS CLUB
ONIO PINO YC, ALINEACION, BALANCEO ONAS C $ 30.00 ONAS C SS S CLU

MECANICA LIGERA SOLO AV. 10 DE AGOSTO Y LAS AV. 10DEAGOSTO YLAS
CHEVY EXPRESS ’ $ 25.00 CASAS, AV OCCIDENTAL, REDES SOCIALES
CHEVROLET CASAS
SECTOR SAN CARLOS
Anexo 7. Mapas mentales entrevistas expertos
MAPA MENTAL ENTREVISTA EXPERTO 1 (Estudiants) Pauic

Cesar Granja Gualotufia | July 14, 2018

Manterimienes
mas prolongacos

GENERACION X
Miyoor Cartoad de mercasa objetve

MAPA MENTAL ENTREVISETA AL EXFERTO SANTIAGD MORA




MAPA MENTAL ENTREVISTA EXPERTO 2 (Estudiants) Paulo Cesar Granja Gualotufia | July 14, 2018

MAPAMENTAL ENTREVISTA AL EXPERTO DIEGO ROBERTO PORCE

Anexo 8. Mapa mental grupo de enfoque

MAPA MENTAL FOCUS GROUP (Estudiants) Paule Cesar Granja Gualatufia | July 14, 2018

Herargs
exterdens

MR MENTAL FOCUS GROUP




Anexo 9. Market share principales talleres del norte de Quito

MARKET SHARE TALLERES AUTOMOTRICES QUITO

NOMBRE DEL TALLER 2015 2016 2017 TOTAL Mms

AUTOREP SERVICIOS AUTOMOTRICES 182,744 312,349 428,947 924,039  10.1%
PAREDES SANDOVAL ANGEL CUSTODIO 130,385 154,340 104,124 388,849  4.2%
VILEMA MOROCHO CARLOS ARTURO 15,647 86,005 179,130 280,782  3.1%
MOLINA ARMAS IVAN ELIAS 78,525 90,950 73,646 243,121  2.6%
GAVILANES CONSTANTE BIBIANA SALOME 63,479 89,563 75,621 228,663  2.5%
HIDROBO SALAZAR RAUL HERNAN 43,249 146,785 25,462 215495  2.3%
PS SERVICIOS Y REPRESENTACIONES 112,659 25,266 29,940 167,865  1.8%
PROVEEDORES AUTOMOTRICES J.J. ALAVA S.A 41,007 43,209 58,895 143,112 1.6%
TORRES CORNEJO LUIS ALFONSO 34,572 46,481 56,709 137,762  1.5%
OTROS 1,631,702 2,017,015 2,874,122 6,522,840  71.1%
Total general 2,333,968 3,011,963 3,833,626 9,179,556  100%
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