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RESUMEN

Actualmente en la ciudad de Quito cuenta con un total de casi 445.000 mil
vehiculos Unicamente livianos, lo que nos indica que los vehiculos a mas de ser
un medio de transporte hoy en dia es una necesidad. El Ecuador cuenta con un
sinnimero de marcas de vehiculos siendo esto un negocio apetecido por la

ciudadania.

En el Ecuador existen alrededor de 20.000 mil establecimientos dedicados al
mantenimiento de vehiculos, de los cuales en su mayoria no se encuentran

registrados bajo la Superintendencia de Compafiias.

El objetivo de este proyecto es implementar un servicio de mecénica basica a
domicilio en la ciudad de Quito para personas que no tienen el suficiente
tiempo para dedicarle los respectivos mantenimientos mecéanicos a los autos.
El nicho de mercado que se ha detectado con cierta necesidad de poder contar
con este servicio es el de personas que tienen un horario de trabajo 8 horas a
18 horas diarias de lunes a viernes. En este lapso de tiempo se dedican
Gnicamente a sus labores profesionales y los fines de semana se dedican a
pasar tiempo con sus seres mas allegados y familia, imposibilitando de cierto
modo la consecucion de tiempo para dedicarle el respectivo mantenimiento al
vehiculo. Los vehiculos que claramente pueden ser potenciales clientes son los
vehiculos que ya no tienen la garantia de las concesionarias ya que este es un
factor importante que toma el duefio de vehiculo al momento de llevar su

vehiculo a la mecanica de preferencia.

A mas de contar con un servicio personalizado de mantenimiento y sin la
necesidad de movilizarse, también se ha puesto en practica el objetivo de
preservar el medio ambiente, es por esa razon que la empresa en creacion
tiene el objetivo de realizar lavados ecoldgicos con productos biodegradables
(sin uso del agua), ya que segun estudios realizados por el museo del agua

Yaku, nos indica que por cada vehiculo lavado se desperdicia alrededor de 250
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litros lo cual ha motivado a nuestro emprendimiento a tomar una nueva

alternativa para lavar autos.

El valor del mantenimiento vehicular es de USD 133 los cuales cubren: cambio
de aceite, filtro de aceite, gasolina, revisién plumas, luces, bateria, revisién de
neumaticos, revision y cambio de frenos y sin duda cuenta con un lavado

ecologico tanto por los exteriores como de los interiores.

Al analizar todas las variables financieras se puede determinar una viabilidad
del proyecto ya que la inversion total de USD 46.315, de la inversion total el
60% sera capital propio y el 40% restante sera financiado con un préstamo
bancario con un total de USD 18.526 a un plazo de 5 afios con una tasa de
interés del 11,00%. El proyecto se tiene una recuperacion a los 3 afios y dos
meses con un VAN de USD 7.921,31 y una TIR del 26.24%.
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ABSTRACT

Currently in the city of Quito it has a total of nearly 445,000 thousand light
vehicles, which indicates that vehicles more than a means of transportation
today is a necessity. Ecuador has a number of brands of vehicles being this a
coveted business for citizenship.

In Ecuador there are about 20,000 thousand establishments dedicated to the
maintenance of vehicles, of which mostly are not registered under the
Superintendence of Companies.

The objective of this project is to implement a mechanical basic service delivery
in Quito for people who do not have much time to devote to the respective
mechanical maintenance cars. The niche market that has been detected with
some need for having this service is to people who have a work schedule 8
hours to 18 hours a day from Monday to Friday. In this period are devoted only
to their professional duties and weekends are devoted to spending time with
their loved relatives and family, making it impossible to achieve a way to devote
time to the respective vehicle maintenance. Vehicles that can clearly be
potential customers are vehicles that no longer have the guarantee of the
concession as this is an important factor that takes the vehicle owner when you

take your car to the mechanics of preference.

More than having a personalized maintenance service without the need for
mobilization, has also been implemented in order to preserve the environment,
it is for that reason that the company aims to create ecological washes make
biodegradable products (without water use), since according to studies by the
Yaku Water Museum, it indicates that for every vehicle washing around 250
liters which has led to our undertaking to make a new alternative for washing

cars.
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The value of vehicle maintenance is USD 133 which covers: oil change, oil filter,
fuel, feathers review, lights, battery, tires revision, review and change brake and

certainly has an ecological washing by both exterior and interior.

By analyzing all financial variables you can determine viability of the project and
the total investment of USD 46,315, the total investment 60% will be equity and
the remaining 40% will be financed with a bank loan totaling USD 18,526 to a
period of five years with an interest rate of 11.00%. The project has a recovery
to three years and two months with an NPV of USD 7921.31 and an IRR of
26.24%.



INDICE

1. INTRODUCCION ...ooooooooeoeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee 1
1.1. ASPECtOS GENETAlES........ccviiiicececeeece e 1
1.1.1 ANEECEUBNTIES ..ottt e e e e e e e eeanene 1
1.1.2. ObjetivoS GENEIAIES ........uuiii e 3
1.1.3. ObjetivOos ESPECITICOS ....ccooeeeeeieeeeeeee e 3
1.2. MetOdOIOQia .......cueviieiiieiceee e, 4
1.2.1. TipOS de StUAIO ....ccevveeiiiiiiie e e e e e eaaanees 4
1.2.2. Métodos de iNVeStIgacCiON ...........ceeeuveuiiiieeeeeeeeeeeee e e e e e 4
1.2.3. Fuentes de recoleccion de la informacion ..............ccooeeeeiiiiiinnnns 5
1.2.3.1 FUENtes PrimMarias ..........uuuuiieeeeeeeeeeiiiiiiaee e e e e eeeeeeiinnns 5
1.2.3.2 Fuentes SECUNANIAS: .........uuuuummmmniininiiii e 6
2. LA INDUSTRIA, LA COMPANIA Y LOS PRODUCTOS

O SERVICIOS ... 7
2.1 LA iNAUSEIIA. ..o 7
2.0, 0. TENUENCIAS ... e e e e 7
2.1.2. Estructura de la industria...........ccceeeeeiiiiiii, 16
2.1.2.1. Ciclo de vida de la industria .............ccoeeeeeeeiiinnnnnnnnnn. 19
2.1.2.2 Cadena de Valor.........ccoooeeeiiiiiiiiiiiiie e 20
2.1.3. Factores econdmicos y regulatorios.........ccccceeeeeeeiiiiieieeeeeeeee, 22
2.1.3. 1. POIIICO cccoooeeieeeee 22
2.1.3.2. Impuesto a salida de diviSas ............cccevvvevviviiiieeeeeen. 23
2.1.3.3. Régimen Tributario...........cccoeeeeeeiiiiiiie, 24
2.1.3.5. Sector Laboral..........cccoooeiiiiiiiiiiiiii e 27

2.1.3.6. Poblacion economicamente activa PEA de
PiChiNCNa: .....ooiiiiiiiiiiiiiieee e 28
2.1.4. Canales de distribuCion ...........cccceieiiii 28
2.1.5. Las 5 Fuerzas de POrter ..o 29
2.1.5.1. Rivalidad y competencia del mercado (alta) .............. 30

2.1.5.2. Amenaza de nuevos competidores (Alta) .................. 31



2.1.5.3. Poder de negociacion de proveedores (Baja)............. 31

2.1.5.4. Poder de negociacién de clientes (Alta)..................... 32

2.1.5.5. Productos sustitutos (media - baja)...........cccceeeeeeenn. 32

2.2. La compafiia y el concepto de negocCio............cccceeveevieerenne,s 33
2.2.1. Laideay el modelo de NeQOCIO.......cceeeieieiiiiiiiiee e 33
2.2.2. Estructura legal de la empresa.........ccccceeeeiiiiiiiiieieceee e, 35
2.2.3. Mision, vision y ODJetiVOS ...........uveiiiiiiieiieeeieee e 36

2.3. El producto Y/0 SEIVICIO .........c.ccocviiiiiiiecececece e, 37
2.4. Estrategia de ingreso al mercado y crecimiento .................... 42
2.5. Andlisis de oportunidades y amenazas AO............ccccccveueuen. 43
2.5.1. Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE)................... 43

3. INVESTIGACION DE MERCADOS Y SU ANALISIS....... 46
3.1. Mercado relevante y cliente potencial ................cccccceveeenennane, 46
3.1.1. Mercado ODJELIVO ........uiiii e a7
3.1.2.1 Segmentacion Geografica.........ccocvevereiieieenieeeee 48

3.1.2.2 Segmentacion Demografica............cccoecvevveeiiesieesneene, 49

3.1.2.3. Segmentacion Pictografica ...........cccceevvvveviiiiinneeeee, 49

3.1.2.4. Tamafio de la MUEeSHra ...........ccocuvmmiieiieeee e 49

3.1.2. Segmentacion de Mercado.............ooeuuuviiiiiieeeiiiiiiiiiieeeee e 48

3.2. Investigacion cualitativa ..............coccoerrreeiiinnccee e, 52
3.2.1 ENtrevista @ €XPEIt0.........cuuiiiieiiiiiiiiiierieeeeeees s e e e 52
3.2.2 FOCUS GIOUP ... iiiiiiieeeeeeie e e ettt e et e et e e e e e e e e e e e ennanns 55

3.3. Investigacion cuantitativa...............cccccceeveeeecicececececeeees 58
3.3.1. Resultados de la encuesta ... 59

2.5. La competencia y SuUS VeNtajas ...........cccocvevveieiecece e, 73
3.6. Participacion de mercados y ventas de la industria............... 74
3.7. Evaluacion del mercado durante la implementacion............. 74
4, PLAN DE MARKETING ........coooiiiiieieee e, 76
4.1. Estrategia general de marketing...........cccccooveveiiececiieceeee,s 76

4.1.1. POSICIONAMUENTO . eeeee e 76



4.1.2 Estrategia COMPELILIVA ......cooveeiiiiiiiiee e 77

4.2. Politica de PreCiOS ........ccoceveveiieieececeeeeeeee e 78
4.2.1. El precio segun los clientes (resultado encuesta)..................... 78
4.2.2. Estrategia de PreCiO........oooiiiiiiiiiiiiie e 78
4.2.3. Comparacion de precios con la competencia............cc...eeeeee.... 79

4.3. TACHICAS 0B VENLAS .......cooveeciiiieece s 79

4.4. Politica de servicio al cliente y garantias.............ccccccceeveuenen, 80

4.5. Promocion y Publicidad..............ccoooeiiiiiiiiiiccecccees 84
4.5.1 Redes SOCIAIES .......cevviiiiiiiiiiiiiiiiieiieeeeeieeeee e 85
4.5.2 REVISTAS. ...eitiiiiiiiiiiiiiiititetieee ettt e et e eee e e e e eeeeeeeeeneees 86
4.5.3 PrOMOCION ..ceviiiiiiiiiiiiiiiieieeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e eaeeeeeeeeeeeeeeeeeeeneees 86
4.5.4 Costos de Promocion y Publicidad..............ccevvveeviiiiiiiiiieiiennne, 87

4.6 DISHHDUCION........ooiiieiiiiiice e 88

5. DISENO Y PLANES DE DESARROLLO .......cccoooovvccom.. 89

5.1. Estado Actual de desarrollo y tareas pendientes ................. 89

5.2. Dificultades Y MeSQOS........cceiriiiiiiice e, 89

5.3. Mejoramiento del producto y nuevos productos.................... 91

5.4. Costos de desarrollo proyectados..........c.ccooveveiiiiiieceeee, 92

5.5 Propiedad intelectual ................cccooooiiiiiiiiic, 95

6. PLAN DE OPERACION Y FABRICACION.........cccccccoooooe. 97

6.1 Estrategia de OpPeraciones..........ccccooveeieeeeece e, 97

6.2 Ciclo de OPEraCiONES ........cccociiiiieieeee e, 98

6.3 Requerimiento de equipos y herramientas..................c.......... 102

6.4 INStalaciones Y MEJOras..........ccovcveeeeeeiecece e 105

6.5 Localizacion Geogréfica y requerimientos de espacio

6.5.1 MICro 10CAlIZACION ... 108

6.6 Capacidad de almacenamiento y manejo de

IV EINEATTOS ... neneneees 108



6.6.1. Manejo de INVENTAIIOS .......cccoeviiiiiiiiiiee e e e eeeeeeee

6.7 Asuntos regulatorios y legales............cccoevviiiiiiiicicece e,
7. EQUIPO GERENCIAL......ocooeeeeeeeeeeeeeeeeee

7.1. Estructura organizacional.............ccccocooiiiiiiiiiiiiiic
7.1.1. Organigrama.......cccuuuuuuuieeeeeeeereeerinnnaaeaeeeeeeeessnnnaaaaeeereeennnnn,
7.2. Personal de administracion clave y sus

responsabilidades ...,
7.3. Compensacion a gerentes, inversionistas y
ACCIONISTAS ....ovieiii et

7.4. Politicas de empleo y beneficios ...........ccccoeveevivviiicicnee,

7.4.1. Politicas de empPle0 ........ccceeeiiiiiiiiiiiii e

T.A4.2. BENETICIOS ...

8. CRONOGRAMA GENERAL.......cccoooiiiiiseeeen,

8.1 Actividades para la apertura del negocio............c.ccccccevvenenen.

8.2 RieSQ0OS € IMPIeVISTOS.........ccocovieiicicece et
9. RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y

SUPOSICIONES ...

9.1 Criterios utilizados ..........cccoiiiiiiic
9.2 Supuestos Utilizados...........ccccveviiieciceccc

9.3 Riesgos y problemas principales .........c.ccccooveviiiiviiicccece,

9.3.1. Aumento o disminucién de la demanda del servicio...............

10. PLAN FINANCIERO .......cccooiiiiiceen,

10.1 INVErsioN INICIAL.........c.cccoveiiiieiieeec e
10.2. FUENtES A€ INQIESO ......cecviiviiiicececece e

10.3. Costos fijos y costos variables............c.cccccoceeviiiiiiiccecenn,

10.3.1. COStOS VAlIADIES ...
10.3.2. COSEOS fl0S ..uuieeeeiiieiiiiiie et e e e e e e e e eeaanen

10.4. Margen bruto y margen operativo ..............cccceeveeeeieceenenn



10.4.1. Margen de utilidad bruta..............ciiiiiiiiiiii e, 126

10.4.2. Margen de utilidad operativa............cccevoireriiie i 127

10.5. Estado de resultados..........ccccoooviiiiiiiiiisecece e 127
10.6. Estado de Situacion Financiera.............ccccoceeevveevieerieiennn, 128
10.7 Estado de flujo de Efectivo..........ccccoovviiiiiiiiii 129
10.8. Punto de equilibrio contable y financiero............................. 130
10.9. Control de costos importantes, sensibilidad ....................... 131
10.10. INdiCeS fINANCIEIOS ..........coooeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeen, 133
10.11. EVAIUACION ... 134
11. PROPUESTA DE NEGOCIO ..o, 136
11.1. Financiamiento deSeado ............ccccovvvviiiieiieei e 136
11.2. Estructura de capital y deuda buscada..............c..ccceernenne. 136
11.3. CapitaliZacion.............ccccveeeeeieeieeeeceeeee e 136
11.4. USO d€ fONUOS ......c.ooiiiiiieiceceeece s 137
11.5. Retorno para el inversionista...........c..cccovevveeieiece e 137
12. CONCLUSIONES ..., 140
13. RECOMENDACIONES ..., 142
REFERENCIAS ..., 143

AN E X O S e, 147



INDICE DE TABLAS

Tabla 1. Clasificacion de la industria segun CIUUA4................ccooeiiiiiieeeee, 7
Tabla 2. Establecimientos para comercio automotriz (Nacional)........................ 8
Tabla 3. NUumero de compafias de mantenimiento a nivel nacional .................. 9
Tabla 4. Crecimiento histérico de compaiiias a nivel nacional.......................... 9
Tabla 5. Numero de compariias de mantenimiento a nivel provincial .............. 11
Tabla 6. Crecimiento historico de compaiias a nivel provincial........................ 11
Tabla 7. NUMero de MECANICAS..........coovviiiiiiiiiiee e, 12
Tabla 8. Ventas de [a COmMpPetenCia .........coveieiiiiiiiiiiiiiee e 14
Tabla 9. Crecimiento del parque automotor en la ciudad de Quito................... 15
Tabla 10. Venta de Vehiculos en las principales provincias del Ecuador......... 17
Tabla 11. Ventas y participacion del mercado de las mecanicas del

ECUAAON (2014) ... 18
Tabla 12. Producto Interno Bruto PIB Corriente en Miles de délares............... 24
Tabla 13. Estimacion de crecimiento en el Ecuador..............ccoooveiiiiiiinnnnn. 28
Tabla 14. Ventas de la competencia a nivel nacional.............c.ccccceeeeeeeeeveennnnn. 30
Tabla 15. Detalle de 10S ServiCios a OffeCer............uuuuiiiiiiiiiiiiiiiicie e 40
TaDIA 16. OA et eaeeeaaaaa 43
Tabla 17. Matriz de evaluacion de factores externos (EFE) Oportunidades .... 44
Tabla 18. Matriz de evaluacion de factores externos (EFE) Amenazas........... 44
Tabla 19. Calificacion de FaCtOres .........ccoooviiiiiiiiiiii, 45
Tabla 20. Porcentaje de Gasto mensual ...........oooevviiiiiiiiiiiiiiiiic e 47
Tabla 21. Segmentacion de Mercado............cccoeeveeeieeiii e, 48
Tabla 22. Informacion de necesidades............cccooeiiiii 51
Tabla 23. Realizacion de grupo foCal .........cccoeviviiiiiiiiiiie e 56
Tabla 24. Gasto promedio anual en mantenimiento de veiculo ....................... 72
Tabla 25. Precios de servicios de la competencia............ccoevveevieiiineeeeeeeeeeinnnns 73
Tabla 26. Potencial participacion de mercado del emprendimiento en ventas 74

Tabla 27.

Tabla 28.

Comparacion de precios con los principales competidores en la
(o U L0 F=To lo [T @ LU (o RSP 79
Costos de PUbliCidad............ueuiiniiiieeiieiiiie e 87



Tabla 29.
Tabla 30.
Tabla 31.
Tabla 32.
Tabla 33.
Tabla 34.
Tabla 35.

Tabla 36.
Tabla 37.
Tabla 38.
Tabla 39.
Tabla 40.
Tabla 41.
Tabla 42.
Tabla 43.
Tabla 44.
Tabla 45.
Tabla 46.
Tabla 47.
Tabla 48.
Tabla 49.
Tabla 50.
Tabla 51.
Tabla 52.
Tabla 53.
Tabla 54.
Tabla 55.
Tabla 56.
Tabla 57.
Tabla 58.
Tabla 59.

Maquinaria, Herramientas, Vehiculos, EQUIPOS.........ccccoeeeiiiiiiiiinnnns 93

Tiempos de entrega del SEIrVICIO........cooovvvvieiiiiiiiiie e 97
Costos unitarios de materia Prima............cceeeeeeeeeeeeeiiiiiieeeeeeeereeennenns 98
Presupuesto para materia prima y SUMInNistros ..........ccccceeeeeeeeeene. 102
MaquINAria Y €QUIPO .....eeeeeeieeiiiiiaa e e e e e ettt e e e e e eeeeanae e e e aeeeas 104
Detalle de rePUESIOS. ... cooi i 109
Cronograma de actividades diarias para mantenimiento

(= 101 (013N oo | e [ = ) ISR 114
Cualidades para el proceso de reclutamiento .............cccceeevveeeennn. 114
Diagrama de GANT T ..o 118
Plan de CoNtINgENCIA ..........ccevuuiiiiiee e 120
Criterios UtiiZados .........ooooeiiiiiiii 121
Premisas utilizadas en el proyecto .............ueiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeee 122
Detalle de la inversion iniCial ............ccooooiiiiiiiiiiiiiiiec s 123
Detalle de [0S INGIrESOS .....cccovvveiiiiiie e 124
[0 T e [ o= = W 1= (o LSS 124
lujo de caja neto escenario esperado.........ccoeeeeveviiieeeiiiiiieeeeeiie, 125
Costos variables (AnUal).........oooo i 126
(7011 (0 1S3 {1101 P ROUPPPPPPRTRN 126
Margen de utilidad bruta escenario esperado ...........ccccccceeeeeeeeennn. 126
Margen de operaciones escenario esperado ..........cccceuvvvvineeeeennnn. 127
Utilidad neta del escenario esperado ..........cccoooveeeeieiiiiiiiiiiinneeeeeene. 127
Utilidad neta de l0S tres eSCenarios.............cceeeeeeeeieeieiiiiiinneeeeeeeee 128
Estado de Situacion FINaNCIera..........coooveeieiieeiieiieieeeeeeeeeeeen 128
Tabla de Amortizacion anual de la deuda ...............evvveeviveeiiiinnnnnee. 129
Estado de flujo de efecCtivo ..........coeiiiiiiiiiiiii 129
Punto de equilibrio contable ... 130
Punto de equilibrio fin@NCIero ............ccovvvveiiiiiiie e 131
Resultados del proyecto escenario esperado...........cccevvvveeeeeeennne. 132
Resultados del proyecto escenario optimista ..............cceevveeeeevennnn. 132
Resultados del proyecto escenario pesimista .........ccoccevvvvieeeeeennnnn. 132
Analisis de sensibilidad .........ccooooiiii s 132



Tabla 60.
Tabla 61.
Tabla 62.
Tabla 63.
Tabla 64.
Tabla 65.
Tabla 66.
Tabla 67.
Tabla 68.
Tabla 69.
Tabla 70.
Tabla 71.
Tabla 72.
Tabla 73.
Tabla 74.
Tabla 75.

INAICAAOIES ... 133
Flujo de caja escenario esperado.........ccoeeeevvviieeeiiiiiieeeeiiie e, 134
Flujo de caja escenario PesimiSta ..........ccuuvvvviiiieeeeeereeiiiiiie e e e e, 134
Flujo de caja escenario Optimista ..........cceeevvvviiiiieeeeeeeciiiiee e, 134
Flujo de caja escenario esperado.........ccoeeeevviiieeeiiiiiieeeciiie e, 135
Composicion financiamiento............cccceeeeeeeiiii e 136
Estructura de financiamiento ..........coooeeeeiiiiieieeece e 136
(OF=1 o] r= 1 172= T4 [ ] o PSSP 137
Flujo de caja INVersioniSta...........ueiiiieiiiiiiiiiiiiie e 137
Tasa de descuento CAPM del proyecto ............ceeeeeeiiiiiieiiiiiinnnnnn. 138
Tasa de descuento WACC del proyecto...........ccceeeeeeeeeeeeeeiiiinnnnnn. 138
Criterios de inversion con modelo WACC ..., 138
Flujo de caja Inversionista escenario esperado.............cccceeeeevennnnn. 139
Flujo de caja Inversionista escenario optimista............ccccceeeeevennnn. 139
Flujo de caja Inversionista escenario pesimista ............ccccceeeeeeenn... 139
Resultados del INVersionista..........coooo e 139



INDICE DE FIGURAS

Figura 1. Ventas Mensuales vehiculos Livianos 2012-2014 ...........cccccevvvvnnnnnnn. 2
Figura 2. Establecimientos para comercio automotriz (Nacional)....................... 8
Figura 3. Crecimiento histérico de compainiias a nivel nacional........................ 10
Figura 4. Crecimiento histérico de compainiias a nivel provincial...................... 12
Figura 5. Aporte al PIB de las estaciones de servicio automotrices................. 13
Figura 6. Ventas de Vehiculos por afio /2002 - 2013 ..........ccccoeeeieeeeevveeiinnnnnn. 17
Figura 7. Participacion de mercado de las estaciones de servicio (Quito) ....... 18
Figura 8. Ciclo de vida de la iNdUSEIa ..........cceuuiiiiiiiie e 19
Figura 9. Cadena de Valor............ouuiiiiiie e 20
Figura 10.Tasa de crecimiento real del Pib.........cccoooieiiiiiiiiiii e 25
Figura 11. EVOIUCION eI PIB ......oovviiiiiiiiiiiiiiiieiiiiieeeeeeeeeeeeeeee e eeeeaeenees 26
Figura 12. PIB por actividad €CONOMICA............uuuvrrrreriiiriieieieeieeeeeeeeeeeeeeeeneeeee 26
Figura 13. Poblacién econdmicamente activa de Pichincha ...............cccc.ee...... 28
Figura 14. Canal de DIStribUCION ........coiiii i 29
Figura 15. Cinco fuerzas de POrer ... 30
Figura 16. Flor de servicios modelo Cristofher LovelocK..................euvvveeeeenneee. 38
Figura 17. Principales marcas en la Ciudad de QUItO ............ceeeiieiiiiiiiiiinnnnnnnn. 59
Figura 18. Preferencias para el mantenimiento vehicular .............ccccccvvvvnnnnnn.. 60
Figura 19. Calificacion del servicio recibido..........ccocoeevvvveiiiiiiiiiie e, 61
Figura 20. Prueba del producto factor precio ...........ccccvvveeviiiiiiinieeeceeeeiiien 62
Figura 21. Demanda del servicio de mecanica a domicilio..................evveeeeeneee. 63
Figura 22. Demanda del servicio de l[avado ............ccoevvveviiiiiiiei e 64
Figura 23. Frecuencia de lavado del auto ...........ccooeeeeviviiiviiiiiiiee e 65
Figura 24. Demanda de afiliacion anual para servicio de mantenimiento ........ 66
Figura 25. Precios de la membrecia.............uuueeeeieiiieeiiiiiiiiieiiiiieieeeesieeeeeeeeeenene 67
Figura 26. Factores a valorados en el ServiCio..........ccccvvvvvviiiiieeeeeeeeeiiieen 68
Figura 27. Precios de lavado eCoIOgICO............uuuiiiieieeeeieeicee e 69
Figura 28. Servicios extras (traspaso de compray venta) ..........ccceeeevvvvnnnnnnnn. 70
Figura 29. Servicios Extras (Coorpaire y matriculacion)...................evvvveevvennee. 70
Figura 30. Medios para recibir publicidad............cccccooeiiiiiiiiiiiiie e, 71



Figura 31.
Figura 32.
Figura 33.
Figura 34.
Figura 35.
Figura 36.
Figura 37.
Figura 38.
Figura 39.
Figura 40.
Figura 41.
Figura 42.
Figura 43.
Figura 44.
Figura 45.
Figura 46.
Figura 47.
Figura 48.

Atributos valorados en el ServiCio............uceeeeeeeiiiieiiiiiiiee e 74
Utilizacion de servicios de mecanica a domicilio.............cccceeeeeennnn 75
Estrategias COMPELItiVAS .........ccovvvviiiiiiiiiee e 77
POIITICAS J€ SEIVICIO.....civviiiiiiiiiiiiiiiiieeeieeieeeteeee ettt 83
Medios de comunicacion preferido.............uevevveeiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeee, 84
Fan page de FacebookK ... 85
Presupuesto Revista Carburando ..............cccevvviiiiiii e, 86
Flujograma parte A........oooeeeiiiie et e e e e ae e 100
Flujograma parte B.............uiiiiiiiiiieeiiiie e 101
EQUIPOS Y HEIrami@Ntas ........ooeeeeiiiiiiiiiiiiiee e 103
Modelo del vehiculo para realizar el servicio de mecéanica basica 105
Distribucion de oOfiCina ..........couvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieieeeeeeeeee e 106
Perspectiva frontal..............eiiiiiiiiii s 106
Perspectiva posterior realizado en Render ............ccccoeeeevviieeeennn, 106
Perspectiva desde arriba............coovvvviiiiiiiie e 107
Localizacion de la ofiCina. ...........ceevvviviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeieeeeeeeeeeeee 108
Organigrama EStructural ..............ccooiiiiiiiiiiiiiii e 111
Punto de equUIlIDriO.........oouuiiii s 130



1. INTRODUCCION

1.1. Aspectos Generales

1.1.1 Antecedentes

Desde la creacion del primer automovil en el afio de 1879 por el aleman Karl
Benz hasta la actualidad, es sin duda uno de los inventos que afio tras afio
tiene un sinnimero de innovaciones, estas innovaciones se deben al gran
avance tecnolégico que se tiene hoy en dia y que cada vez mas personas

adquieren su propio vehiculo aumentando asi la demanda de este bien.

Segun estudios realizados por parte del Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos INEC se determind que en el pais existen 3.923.123 hogares y que el

20.9% de hogares cuentan con uno o mas vehiculos propios. (INEC, 2014)

Para complementar la informacién sobre la industria automotriz en el Ecuador
en el mes de octubre del 2014 cerr6 con la comercializacion de 11.128
unidades de vehiculos nuevos. Respecto al mismo mes del 2013, el mercado
registra un crecimiento del 10,94%. (AEADE, 2014)

Las ventas acumuladas del afio 2014 alcanzan las 97.273 unidades. En
comparacion con las del afio 2013, (94.422 unidades), el mercado evidencia un
incremento del 3,3% y con relacién al afio 2012 (102.495 unidades) registra

una disminucion del 5%.

Las ventas de vehiculos livianos (automoviles, camionetas, SUV'S y VAN'S) al
2014 totalizaron 86.746 unidades, en comparacion con el afio anterior (83.943

unidades), muestran un incremento del 3,34%.



Las ventas acumuladas de buses y camiones ascendieron a 10.527 unidades,
con un incremento del 0,5% con relacion al mismo periodo del afio 2013
(10.479 unidades). (AEADE, 2014)

Ventas Mensuales Vehiculos Livianos 2012-2014
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Figura 1. Ventas Mensuales vehiculos Livianos 2012-2014

Tomado de: (AEADE, 2014)

A medida que ha ido creciendo la industria automotriz en el Ecuador, también
los servicios adyacentes al producto son necesarios para complementar el
mismo, es el caso de los servicios correspondientes a la mecanica. En el
Ecuador existen aproximadamente 20.000 talleres dedicadas al mantenimiento
tanto preventivo como correctivo de los vehiculos. El servicio que se brinda en
la actualidad no ha tenido ninguna variacion desde sus inicios, es decir, el
servicio no ha tenido ninguna innovacion mas bien siempre se lo ha manejado
de una manera tradicional donde el cliente tiene que dirigirse a los talleres para
gue se realice el servicio solicitado, por tal razén hemos identificado esto como

una oportunidad para poder efectuar nuestro proyecto. (INEC, 2014)



También es indispensable tomar en cuenta el aspecto cultural en lo que se
refiere a los servicios a domicilio que desde sus inicios han facilitado el traslado
y el ahorro de tiempo de los usuarios. Este servicio que agilita la compra
actualmente es algo imprescindible en la mayoria de empresas y que se
convierte en una ventaja competitiva dentro del mercado que se vuelve cada
vez mas exigente y prefiere la comodidad aunque tenga que pagar un valor
adicional por ello. Una de las claves del éxito de los servicios a domicilio es la
rapidez. Un cliente valorara este servicio sobre todo si es un servicio que le

ahorre tiempo, distancia y gasolina.

1.1.2. Objetivos Generales

Determinar la factibilidad técnica y econdmica para crear una empresa
dedicada al servicio de mecanica béasica y lavado de autos con procesos

ecologicos a domicilio en la ciudad de Quito.

1.1.3. Objetivos Especificos

e Investigar y analizar la industria en donde se desarrollara la empresa.

e Realizar una investigacion de mercados para recolectar y analizar
informacion sobre las tendencias y comportamiento de los clientes, nivel
de aceptacion, competencia y mercado en general.

e Elaborar un plan de marketing en el cual se definirdn estrategias
necesarias para posicionar el taller mecanico a domicilio en la ciudad de
Quito.

e Disefiar el plan de operaciones y produccion que permita optimizar
recursos.

e Definir la estructura organizacional para el buen funcionamiento de la
compainia.

e Elaborar el cronograma general para la ejecucion del negocio.



e -Establecer los supuestos y criterios utilizados y determinar los posibles
riesgos que se pueden presentar durante el desarrollo del taller de
mecanica a domicilio en Quito.

e Realizar el plan financiero del negocio, mediante indices que
demuestren la factibilidad del mismo.

e Desarrollar la propuesta de negocio.

1.2. Metodologia

1.2.1. Tipos de estudio

Para la realizar la investigacion sera necesaria la aplicacion de dos tipos de

estudio:

Descriptivo: Este tipo de estudio permitird la descripcion del comportamiento
del problema planteado, este tipo de estudio se utilizara para describir los
procedimientos de atencion al usuario, antes, durante, y después del servicio,
ademas se requiere describir los niveles de aceptacion de la mecanica a

domicilio. (Sampieri, 1997, pags. 28-39)

Explicativo: Estudio que permitira a la administracion, luego de conocer los
posibles riesgos, debilidades, oportunidades, evaluar y disminuir la probabilidad
de ocurrencia de riesgos. Toda inversion tiene riesgos para lo cual en la
evaluacion financiera se define si el proyecto es viable o no, de esta manera se
disminuye el nivel de incertidumbre; este estudio ayuda a definir qué tipos de
riesgos son los que afectaran al proyecto y como disminuir su incidencia.
(Sampieri, 1997, pags. 63-95)

1.2.2. Métodos de investigacion

El método deductivo: La deduccién es un proceso que parte de un principio

general ya conocido para inferir de las consecuencias particulares.



El razonamiento deductivo considerado como método desempefia dos
funciones en la investigacién cientifica, si el valor de la Tasa Interna de Retorno
(TIR) es mayor a la Tasa minima aceptable de rendimiento se deduce que el
proyecto es rentable y por tanto atractivo de ejecutarlo. (Bernal, 2010, pags. 56-
66)

Investigacion Documental: Un documento es un soporte material de hechos,
fendbmenos y manifestaciones que pueden afectar a la futura empresa. Este
método se usara para determinar qué posibilidades de incorporarse al mercado
de mantenimiento vehicular tiene la nueva empresa, para lo cual se utilizara el
internet, revistas especializadas como fuentes secundarias. Existe
independencia de la accion del investigador, la investigacion documental
constituye una estrategia donde se observa y reflexiona sistematicamente
sobre realidades, usando diferentes tipos de documentos. (Bernal, 2010, pags.
56-66)

1.2.3. Fuentes de recoleccién de la informacion
1.2.3.1 Fuentes primarias

En la presente investigacion se usaran dos diferentes técnicas; estas son:

Encuestas.-Se utilizar4 esta técnica con la finalidad de obtener informacion
sobre preferencias en mantenimiento, calidad de servicio mecéanico
demandado, precios, utilizacion de servicio mecéanico a domicilio, servicio de

lavado, precios de membrecia. (Bernal, 2010, pags. 56-66)

Observaciones de Campo.-Se utilizara esta técnica con el objeto de medir
tiempos desde que se recibe la llamada solicitando el servicio de mecanica,
hasta llegar al cliente, dar el servicio, en base a esta observacion se realizara el

cuestionario para la encuesta.



1.2.3.2 Fuentes secundarias:

Entre las fuentes secundarias tenemos:
e Textos- Libros
e Revistas

e [Internet



2. LA INDUSTRIA, LA COMPANIA Y LOS PRODUCTOS O SERVICIOS

2.1 Laindustria

La industria esté clasificada bajo el cédigo: G4520.01

Tabla 1. Clasificacion de la industria segun ClUU4

Comercio al por mayor y al por menor; reparacion de vehiculos

© automotores y motocicletas.

G.01. Comercio y reparacion de vehiculos automotores y motocicletas.
G.45.2 Mantenimiento y reparacion de vehiculos automotores.

G.45.2.0 Mantenimiento y reparacion de vehiculos automotores.

G.45.2.0.0 Mantenimiento y reparacion de vehiculos automotores.

Mantenimiento y reparacion de vehiculos automotores:
reparacion mecanica, eléctrica, de sistemas de inyeccidn
eléctricos, carrocerias, partes de vehiculos motores: parabrisas,
ventanas, asientos y tapiceria. Incluye el tratamiento anti oxido,
G.45.2.0.01 _ _ ]
pinturas a pistola o broca a los vehiculos y automotores, la
instalacion de partes, piezas y accesorios que no se realizan
como parte del proceso de fabricacion (parlantes, radios,

alarmas, etc.)

Tomado de: INEC, 2014

2.1.1. Tendencias

El sector automotor tiene una participacion importante en la economia del pais
debido a los ingresos que genera en todas las actividades econdmicas directas

e indirectas que lo involucra.

Las actividades relacionadas al sector automotriz estan contenidas dentro de
tres grandes actividades, las que en orden de importancia por el niumero de
establecimientos son: Comercio, Manufactura y Servicios. A escala nacional,

de acuerdo a la informacion del Censo Nacional Econémico 2010, existen



29.068 establecimientos econémicos dedicados a actividades de comercio
automotriz, de los cuales el 70% corresponden a establecimientos que realizan
mantenimiento y reparacion de vehiculos automotores lo que representa
20.347 mecanicas, mientras que el 30% restante se dedica a la venta de
partes, piezas y accesorios de vehiculos automotores; venta al por menor de
combustibles y venta de vehiculos. (INEC, 2014)

Tabla 2. Establecimientos para comercio automotriz (Nacional)

MANTENIMIENTO 20.347 70%
VENTAS/REPUESTOS 8.720 30%
29.068 100%

Tomado de (INEC, 2014)

ESTABLECIMIENTOS ECONOMICOS / COMERCIO
DE VEHICULOS

= MANTENIMIENTO = VENTAS/REPUESTOS

Figura 2. Establecimientos para comercio automotriz (Nacional)

Tomado de: (INEC, 2014)

De esta manera, la industria de automotriz ha brindado la oportunidad de la
produccion local de componentes, partes, piezas e insumos en general lo que
genera a su vez un encadenamiento productivo en lo que respecta a
fabricacion y mantenimiento de los vehiculos, es aqui donde surgen las
mecanicas automotrices encargadas del mantenimiento de los vehiculos para

garantizar el buen funcionamiento del mismo.



Hay que considerar también que el crecimiento de la industria automotriz como
de la del mantenimiento y reparacién de vehiculos van de la mano y seguiran
creciendo tanto las empresa registradas en la Superintendencia de Compaifiias,
las cuales cumplen con los respectivos requisitos que solicita esta entidad, asi
también como los talleres que no se encuentran regularizadas y que

representan aproximadamente el 90% del total de empresas.

A continuaciéon se presentan el numero de empresas registradas en la
Superintendencia de Compaifiias que brindan mantenimiento automotriz, con la
finalidad de conocer la cantidad de competidores con los que cuenta el

mercado tanto nacional como de la provincia de Pichincha.

Tabla 3. NUumero de compafiias de mantenimiento a nivel nacional

G4520.0 Mantenimiento y Reparacion| 243 252 260 245 214 223 217 210
de vehiculos automotores

Tomado de: (Superintendencia de compaiiias, 2014)

Tabla 4. Crecimiento historico de compafias a nivel nacional

2008 243

2009 252 4%
2010 260 3%
2011 245 -6%
2012 214 -13%
2013 223 4%
2014 217 -3%
2015 210 -3%

Tomado de: (Superintendencia de compaiiias, 2014)
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Los datos que se lograron obtener a nivel nacional son hasta el afio 2014; para
el afio 2015 se realiz6 una proyeccion mediante una regresion lineal con la
ecuacion y= 262,3 — 6,5x (ncalculators, s.f.) que resulta de datos histéricos. La
tendencia para estos ultimos tres afios es disminuir el nimero de empresas de
mantenimiento y reparacion vehicular, es asi que para el afio 2014 la
proyeccién arroja menos 3% de igual manera para el afio 2015, se deduce que
esta proyeccion negativa es resultado de un fuerte decremento en el afio 2012
menos del 13%. Esta reduccion de mecanicas de mantenimiento vehicular a
nivel nacional se debe a que este ente gubernamental exige un sin nimero de
requerimientos para poder ser aceptadas y reconocidas por la
Superintendencia de Compafias. Para ser parte de la Superintendencia de
Compaifiias las empresas deben presentar permisos de funcionamiento tanto
de bomberos como del municipio a la ciudad que estén domiciliadas, patente,
documentos de funcionamiento, entre otros. Por otra parte el niamero de
mecanicas clandestinas han aumentado considerablemente ya que el Unico

requisito es tener un capital monetario

300 | 243 252 260 5s
250
200
150
100
50
o -

214 223 217 210

g

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

M G4520.0 Mantenimiento y Reparacion

Figura 3. Crecimiento historico de compafiias a nivel nacional

Tomado de: (Superintendencia de compaiiias, 2014)

Numero de compafiias de mantenimiento y reparaciéon de vehiculos y

automotores en la provincia de Pichincha:
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Tabla 5. Niumero de compafiias de mantenimiento a nivel provincial

G4520.0 Mantenimiento y Reparacién 131 138 140 135 122 127 125 123
de vehiculos automotores

Tomado de: (Superintendencia de compafias, 2014)

Tabla 6. Crecimiento histérico de compaiiias a nivel provincial

2008 131

2009 138 5%
2010 140 1%
2011 135 -4%
2012 122 -10%
2013 127 4%
2014 125 -2%
2015 123 -2%

Tomado de: (Superintendencia de compariias, 2014)

A nivel provincial de igual manera se realizé una proyeccién mediante una
regresion lineal para datos del 2015 con datos histdricos y la ecuacion obtenida
es: y = 139,5 — 2,1x. (ncalculators, s.f.)Para el afio 2014 se obtiene un
decrecimiento de menos 2% de igual manera para el afio 2015, esta situacion
para la naciente empresa de mantenimiento vehicular a domicilio es positiva, ya
que existiia menos competencia en el mercado y se amplian las
oportunidades, tomando en consideracién que el servicio que se va a ofrecer
es diferente al servicio tradicional que ofertan las actuales empresas de
mantenimiento vehicular.
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Figura 4. Crecimiento histérico de companiias a nivel provincial

Tomado de: (Superintendencia de compariias, 2014)

Tal como se puede apreciar en las figuras, se muestra un aumento de
empresas registradas en la Superintendencia de Compafias dedicadas al
mantenimiento y reparacion de vehiculos entre los afios 2005 y 2011, y para el
afo 2012 el numero de empresas se reduce, sin embargo hay que tener en
cuenta que los datos presentados son tan solo de las empresas registradas
bajo este ente gubernemental de control como es la Superintendencia de
Compariias, como se indico anteriormente para ser registrados por esta entidad

se necesitan aprobar ciertos requisitos. Ver anexo 1

Acontinuacion se presenta el siguiente cuadro resumen con la cantidad de

mecanicas a nivel nacional, en Pichincha y en Quito segun datos del INEC.

Tabla 7. NUmero de mecanicas

NUMERO DE MECANICAS

ECUADOR 20.347
PICHINCHA 3.217
qQuiTo 2.586

Tomado de (INEC, 2014)




13

Tomando en cuenta los datos obtenidos tanto por el INEC como de la
Superintendencia de Compafias aproximadamente el nimero de mecanicas es
de 29.000 a nivel nacional, entre mecanicas registradas y legalmente
constituidas hasta las mecanicas informales, que forman parte del 70% de
empresas con un numero en total de 20.347 esto bajo informacion del INEC

tomando en cuenta su ultimo Censo de Poblacion y vivienda en el 2010.

Las mecanicas formalmente constituidas como las mecanicas informalmente
constituidas tienen un valor de aportacién al PIB como se puede observar en la
figura 5.

B Otros Sectores
B \ndustrias manufacturas (exduye refinaciin de petrdleo)
B Comercioal por mayory al por menor; y reparacion de vehiculos y motocicletas
B Construccion
| Explotacion de minas, canteras, petrdleo, gas naturaly actividades relacionadas
Transporte, aimacenamiento, comeoy Elecomunicacones

Agricultura, ganaderia, cazay silviculiura

Figura 5. Aporte al PIB de las estaciones de servicio automotrices

Tomado de: (PODIMPO, 2015)

Segun el portal de informacién econdmica poderes.com.ec en su publicacién
del 1 de marzo del 2014 indicé que el comercio al por mayor y al por menor, y
reparacion de vehiculos y motocicletas aporta el 11% al PIB en el afio 2014

como se puede apreciar en la figura 5.

Por otra parte, los cambios tecnoldgicos que ha tenido el mercado del
mantenimiento y reparacion automotriz no ha tenido una gran participacion ya
gue no se presentan innovaciones tecnolégicas muy marcadas a mas de las
herramientas y estructuras que facilitan el diagndstico de las deficiencias de los

vehiculos, sin embargo es una industria que requiere mas innovacion para
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mejorar el servicio de mantenimiento a los nuevos vehiculos que salen al

mercado que son cada vez mas innovadores.

Por otra parte el precio de los insumos tales como el aceite, frenos, filtro de
aceite y gasolina no han tenido un mayor incremento Unicamente han tenido el
incremento por el valor de salida de divisas. El actual Gobierno introdujo desde
el 2008 un Impuesto a la Salida de Divisas (ISD), que arranco desde el 0,5%
hasta llegar actualmente al 5%, Debido a esto, la recaudacion de este impuesto
crecido mas de 30 veces hasta octubre del 2012 al pasar de USD 31 millones a
USD 944,1 millones. (Fuente: revistar lideres tomado el 13 de enero del 2014).

En el siguiente cuadro vamos a presenciar las ventas de las principales
mecanicas dedicadas al mantenimiento vehicular en los ultimos afios en el

Ecuador.

Tabla 8. Ventas de la Competencia

VENTAS DE LA COMPETENCIA

TALLER AUTOS S.A 12.440.476,00 | 15.615.401,00 | 16.796.272,00 | 18.057.723,00 | 18.400.819,74 | 18.750.435,31
SERVIFRENO CIA.LTDA | 10.766.472,00 | 11.997.774,00 | 13.601.595,00 | 15.543.188,00 | 17.379.786,00 | 17.710.001,93
LOGIMANTA. 5.A 7.557.845,00 9.603.382,00 9.603.382,00 9.952.451,00 | 10.187.153,00 | 10.380.708,91
SERVITALLERES 5.A 4.326.164,00 5.753.438,00 6.423.533,00 6.687.563,00 7.196.915,00 7.333.656,39
SERVIMOTOR S.A 2.391.712,00 2.913.770,00 3.302.803,00 3.379.292,00 3.495.077.00 3.561.483.46
QOTROS 27.371.282,01 | 27.280.121,30 | 31.774,192,26 | 23.405.488,02 | 22.6059.701,43 | 21.840.971,58
TOTAL 62.462.239,01 | 70.250.116,30 | 78.198.974,26 | 73.646.413,02 | 79.271.465,16 | 79.579.271,58
% DE CRECIMIENTO 11 10 |- 6 7 PROMEDIO 6 %

Tomado de: (Ekosnegocios, 2014)

Como podemos ver en la tabla numero 8 las ventas en los ultimos afios de las
empresas dedicadas al mantenimiento vehicular tienen un crecimiento
promedio del 6%, esto referente al nUmero de ventas realizadas en los afios
indicados (2009-2014). Como se puede apreciar en la tabla 7 en el afio 2012 el
crecimiento de las ventas de las mecanicas en la ciudad de Quito fue de -6%
debido a la proliferacion de estaciones de servicios mecénicos que no estan
legalizadas y no se dispone de datos, esta situacién proporciona indicios de

cuan atractiva puede ser la industria ya que las ventas son el principal factor
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para poder implementar un negocio. En este caso las ventas de los principales
competidores son valores que hacen que la inversion en la industria sea
atractiva a pesar de que en la mayoria de establecimientos el servicio se lo

realiza de una manera tradicional hasta la actualidad.

En conclusion se puede decir que la industria de mantenimiento vehicular se
encuentra en una etapa de madurez, ya que la forma de implementar el
servicio es netamente tradicional y no ha tenido una variacion en su ejecucion
desde sus inicios, sin embargo en el levantamiento de informacién se pudo
detectar que el nivel de facturacion de los principales competidores es sin duda
un factor a tomar en cuenta ya que anualmente crecen en promedio en un 6%
entre los aflos 2010, 2011, 2012,2013, 2014 el promedio de ventas de las
mecanicas no puede coincidir con el porcentaje de crecimiento automotriz
debido a que las concesionarios disponen de talleres mecénicos propios,
inclusive algunas condicionan la garantia del auto, a que el mantenimiento se lo

realice en sus talleres.

Tabla 9. Crecimiento del parque automotor en la ciudad de Quito

# DE VEHICULOS QUITO|ANO
296.097 2009
325.707 2010
358.277 2011
394,105 2012
433.516 2013
445.000 2014

Tomado de: (El Telégrafo, 2014)

El aumento del parque automotor en la ciudad de Quito hace que la industria
de mantenimiento vehicular sea el foco para los emprendimientos ya que los
potenciales clientes aumentan en un ritmo acelerado desde el afio 2009 hasta
el 2014, por tal razon este seria un nuevo factor para indicar porque este
servicio es atractivo para su implementaciéon. Como segundo factor a tomar en

cuenta esta el poder realizar a domicilio este servicio ya que la comodidad de
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recibir un servicio o producto es una tendencia que los negocios estan
implementando en su gama de beneficios, por tal razén la exploracién de
nuevos métodos para cambiar mercados tradicionales hace que la industria de
mantenimiento vehicular sea atractiva y tenga un mercado con diferentes
variables para ser llamativo para los inversionistas en todo sentido. No
debemos olvidar que la exploracibn de nuevos mercados hace que los
negocios ataquen nuevas necesidades de los consumidores y sean ventajas
competitivas para las empresas como indica el libro de estrategia de océano
azul de W. Chan Kim.

2.1.2. Estructura de la industria

El boom de la producciéon automotriz en Ecuador empez6 en la década de los
afos 50, cuando empresas del sector metalmecanico y del sector textil
comenzaron la fabricacidon de carrocerias, asientos para buses, algunas partes
y piezas metalicas, en la actualidad, la contribucion de la industria automotriz

tiene un gran peso en el aparato econémico nacional.

En Ecuador, se han ensamblado vehiculos por mas de tres décadas, en el afio
1973 comenz6 la fabricacion de vehiculos, con un total de 144 unidades de un
solo modelo, conocido en aquel entonces como el Andino, ensamblado por
AYMESA hasta el afio 1980. En la década de los afios setenta, la produccion

de vehiculos superé las 5,000 unidades.

Cuatro afios mas tarde, se perfecciond la Zona de Libre Comercio entre
Colombia, Ecuador y Venezuela, abriendo las importaciones de vehiculos con
las marcas Chevrolet, Kia y Mazda que conforman la cadena productiva
ecuatoriana de al menos 14 ramas de actividad economica, de acuerdo con la
clasificacion CIlIU, hoy en dia la presencia de empresas multinacionales en
Ecuador, han liderado la transferencia y asimilacion de tecnologias en
empresas de autopartes y de ensamblaje de automoviles, lo cual se ve
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reflejado en el desarrollo tecnolégico alcanzado por la industria automotriz
ecuatoriana. (CINAE, 2014)

La informaciéon presentada por la AEADE (Asociacion de Empresas
Automotrices del Ecuador) indica que Pichincha y Guayas, las dos provincias
mas pobladas del pais, concentraron el 68% de las ventas nacionales de
vehiculos, con el 41% y el 27%, respectivamente. (AEADE, 2014)

Ventas de vehiculos por afio / 2002 - 2013

ARD UNIDABES
2002 60372 138,893
132172

003 SE095 121,446
2004 58.151 112.684 113.812
005 BO.410 anain T9558 91.778 92764

£0.372
208 L 58005 59151
2007 91778
2008 112684
003 92764
2010 132172
el 138 200 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2000 2011 2012 2013

012 121.446
013 1M3E12

Figura 6. Ventas de Vehiculos por afio /2002 - 2013
Tomado de: (AEADE, 2014)

Tabla 10. Venta de Vehiculos en las principales provincias del Ecuador

VENTA DE VEHICULOS EN LAS PRINCIPALES PROVINCIAS ECUADOR
GUAYAS 41%
PICHINCHA 27%

Tomado de: (AEADE, 2014)

Tal como se presenta en la figura 6 en el dltimo afio se vendieron 113.812
unidades dato que demuestra la gran demanda que tienen los vehiculos y
todos los servicios que conlleva la adquisicion y mantenimiento de los mismos,
lo que genera una gran oportunidad para el plan de negocios que se pretende

implementar.
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La industria de mecanicas en la ciudad de Quito y en el Ecuador es una
industria que con el pasar del tiempo no ha tenido mucha innovacion tanto en
sus procesos como en la forma de realizar el servicio, ya que las exigencias de
los clientes no son tan visibles, es por eso que el sistema que se lleva

actualmente es un sistema tradicional.

En la siguiente tabla (11) se puede apreciar las principales mecéanicas del
Ecuador que se encuentran registradas en la superintendencia de compaiiias y
la situacion financiera segun él un estudio realizado por la empresa Ekos en la
cual presentan datos de ventas y participaciéon del mercado de servicios y

mantenimiento automotriz.

Tabla 11. Ventas y participacion del mercado de las mecanicas del Ecuador
(2014)

SECTOR AUTOMOTOR Y SERWVICIO DE MAMTEMIMIMNMETO

TALLER AUTOS 5.4 185.400.8319, 74 23%a
SERWVIFREMNO ClLA . LTDW 17.379. 786,00 22%a
LOGINIAMTA. S.5 10.187. 153,00 13%a
SERVITALLERES 5.4 F. 196 915, 00 9%
SERWVINMOTOR 5S4 2.495.077,00 A%
DOTROS 21.840.971.58 28%:
TOTAL FE8.O02. 730,32 LOO%h

Tomado de: (Ekosnegocios, 2014)

PARTICIPACION DE MERCADO

OTROS I 3%
LABORATORIOS DIESEL ELECTRICOS C. A. LADECCIA I %
MCTIRES TECNICENTRO S. A. I %
PROVEEDORA AUTOMOTRIZS. A C. ). I 3%
AUTO SERVICIO TOTAL SERVITOTAL S. A. TN 3%
SERVIMOTOR S.A I 4%

REENCAUCHADORA DE LA SIERRA. CAUCHOSIERRA SA I 4%

LOMUCIA CIA. LTDA,

ALUTOEXPRESS C. A

CORPORACION AUTOMOTRIZ SOCIEDAD ANONIMA
DICOMVISER CIA. LTDA.

TALLERES ¥ SERVICIOS 5. A. SERVITALLERES
LOGISTICA AUTOMOTRIZ MANTA LOGIMANTA S. A
SERVIFRENO ClA. LTDA,

TALLERAUTO S AL

L

I 0

I G
I

8%
I 11%

Figura 7. Participacién de mercado de las estaciones de servicio (Quito)

Tomado de: (Ekosnegocios, 2014)

20%
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La mayor parte de participaciéon del mercado de los mecénicas en la ciudad de
Quito se centra en 3 mecanicas como indica la figura 7, sin embargo el mayor
namero de porcentaje se encuentran en las 10 primeras mecanicas con un
37% del total de participacion del mercado. En este rubro se encuentran las
mecanicas con un numero menor de ventas y sobre todo se encuentran las
mecanicas que no son formalmente constituidas es por esta razén donde
nosotros mediante nuevas estrategias de mercadeo y de servicio pretendemos

ingresar al mercado.

2.1.2.1. Ciclo de vida de la industria

La industria se encuentra en una etapa de madurez ya que existen mecanicas
de mantenimiento muy bien posicionadas y que generan gran cantidad de
ventas, ademas de que los servicios ya se han estandarizado y cuentan con un

proceso definido.

La oportunidad radica en tomar los procesos ya establecidos del servicio y
ofrecer un valor agregado que mejora la experiencia del cliente y genere
satisfaccion siendo la idea de negocios propuesta de ofrecer servicio de
mantenimiento a domicilio una via adecuada para ingresar en esta industria

con un alto poder competitivo.

Introduccion | Crecimiento Madurez Declive

SR

Ventas

_

Tiempo
Figura 8. Ciclo de vida de la industria

Tomado de: (Gestiopolis, 2007)
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2.1.2.2 Cadena de valor

La cadena de valor empresarial, o cadena de valor, es un modelo tedrico que
permite describir el desarrollo de las actividades de una organizacion

empresarial generando valor al cliente final. (Porter, 2001, pag. 55)

Actividades de
apoyo

Administracion ¥ Gestion: Cobros; Pagos; Inventario; Taller

Recursos humanos: Personal Administrativo, Mecanicos, Finanzas,
Contabilidad

Tecnologia: Sistema de Informacién y Redes

Abastecimiento: Sistemas computarizados de agendamiento de servicio

Logistica Compras Operaciones Servicios de
Externa, Marketing Taller
Almacenamient | * Pedidosde o Solicitud de
o y Distribucion partesy servicios ® Revisidn
piezas * Combinacion * Contabilidad * Reparaciones

* Recepcion » Contratos de servicios s Pagos al s Llavado

de materiales con s Publicidad y persenal ei logjco
s Control de proveedores promacicnes Ta Er_ - e

calidad * pagos * Politicas de Reparacion de
* Control de descuentos a vehiculos &
. ITT:.ZEZF:: clientes © Actividades

Sistema de Sistema primarias
Sistema de compras, Sistema de Computarizado
Logistica contabilidad Mercadeo

de agendamiento

Figura 9. Cadena de valor

La cadena de valor esta compuesta de actividades primarias y de apoyo, de
igual manera una cadena de valor de una mecénica automotriz tiene estos

componentes, los cuales se puede mencionar:

1. Actividades primarias:

Logistica Externa, abastecimiento y distribucion: comprende actividades
tales como recepcidon de materiales (partes y piezas, insumos para
mantenimiento y limpieza) las cuales se debe recibir de los proveedores en la
cantidad y calidad especificadas en las factura, el control de calidad el mismo
que se lo debe hacer de manera aleatoria esta funcion deberia estar a cargo

del gerente propietario para escuchar las quejas, reclamos y felicitaciones de
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parte de los clientes, el control de inventarios debe ser automatizada, con solo
consultar el computador en bodega determinar el stock de repuestos y conocer

si se requiere hacer un pedido a los proveedores.

Compras: Las compras de insumos y repuestos se lo hara a proveedores
nacionales y si no se fabrican a nivel nacional se proveera mediante
importadores, para lo cual se firmara contratos con los proveedores, cuando
sea posible se pedira a los proveedores hacer las compras a crédito para

realizar los pagos en un plazo de 30 dias.

Marketing: Durante las dos primeras semanas desde que inicia las actividades
la empresa se procedera insertar cufias publicitarias en radio, descuento del
15% en el precio de la misma si el cliente indica que ha escuchado la cufia,
entrega de tarjeta de oferta de servicios a todos los clientes, Creacion de
pagina web, solamente informativa a futuro se estudiara la posibilidad de

ofertar los servicios mediante dicha pagina.

Operaciones: Se plantea la necesidad de agendar los pedidos mediante un
sistema informatico, el mismo que puede servir también para realizar la
contabilidad de la empresa e imprimir informacion financiera, realizar los

diferentes pagos a proveedores, etc.

Servicio de Taller: el servicio de taller a domicilio tiene tres actividades

fundamentales, revisiones, reparaciones y lavado ecologico.

2. Actividades de soporte:

Administracién y Gestion: Comprende actividades relacionadas con cobros,
los mismos que son realizados por el mecanico una vez terminado el servicio
de mantenimiento, el dinero recaudado debe ser entregado en caja al final de
su recorrido, lo pagos se los realiza a diferentes proveedores, esta actividad
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también se relacidn con los inventarais, administracion de bodega, mantener un

stock adecuado de repuestos.

Recursos humanos: encargado de reclutamiento, seleccion, inducciéon al
personal administrativo, mecanicos, y contador, especial atencién en seguridad

industrial.

Tecnologia: esta relacionada con un sistema informatico que realice funciones
tales como, registro de transacciones, contabilidad, agendamiento de pedidos

de servicio, facturacion, elaboracién de estados financieros, etc.

En la figura de cadena de valor se especifica los aspectos basicos que necesita
la empresa para su buen funcionamiento en el mercado comenzando con una
infraestructura adecuada adaptando un lugar adecuado para poder realizar el
servicio requerido, y mano de obra adecuada, para continuar con los procesos
de investigacion y desarrollo con la finalidad de determinar los gustos y
preferencias actuales del mercado para ofertar productos que generen valor en
el cliente y asi continuar con un proceso claro de seleccion de proveedores que
permitan manejar productos complementarios de buena calidad que cumplan
con los estandares planteados por la empresa. Complementando la cadena de
valor se encuentra los servicios complementarios que ayudaran a cumplir con
los procesos basicos como es la logistica, la operaciones el marketing y el
servicio postventa. Procesos que aplicados adecuadamente complementaran la

experiencia de servicio y ayudaran a generar las ventas esperadas.

2.1.3. Factores econémicos y regulatorios

2.1.3.1. Politico

El Gobierno Nacional por intermedio de la policia de transito a incrementado los

controles de velocidad, es asi que segun estadisticas, la provincia de Pichincha

es la que mas registra accidentes de transito en con relacion a todo el pais. De
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los 17.492 siniestros contabilizados en el primer semestre del 2015, el 44,35%
(7.757), ocurrieron en esta provincia de Pichincha. Un promedio de 21

accidentes por dia. (Ecuador Inmediato, 2015)

Dentro de este contexto, el estado de manera indirecta esta favoreciendo la
industria de mantenimiento mecanico vehicular ya que un mantenimiento
preventivo de llantas, frenos, cambios de aceite colaboran para evitar
accidentes de transito ya que como se menciond anteriormente son muy

elevados los niveles de accidentes en el Ecuador.

Durante los ultimos afios, han tenido lugar importantes cambios politicos e
institucionales en Ecuador, con la aprobacion por referéndum de una nueva
constituciéon en Septiembre de 2008 y la reeleccion del Presidente Rafael
Correa en Abril de 2009.

Actualmente, Ecuador ofrece a los inversores una estabilidad politica como
nunca antes, debido a que su gabinete disfruta de un amplio "apoyo popular"”
tras seis afios de Gobierno, siendo muy favorable para la inversion y dejando
de lado la preocupacion de un cambio de gobierno acelerado y con nuevas

politicas econdémicas.

Para las empresas que se dedican al servicio de mantenimiento vehicular esta
estabilidad politica ha generado que se tenga que invertir tanto en sus
procesos como en infraestructura ya que no genera especulaciones e

incertidumbre entre los inversores.

2.1.3.2. Impuesto a salida de divisas

Este impuesto es gravado a todas las operaciones y transacciones monetarias
gue se realicen al exterior, con o sin intervencion de las instituciones del
sistema financiero. Actualmente el impuesto es del 5%; para el caso de las

mecanicas este impuesto afecta en el precio final del servicio para el usuario,
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debido a que ciertos repuestos son importados y no se producen en el pais,

guien termina pagando este impuesto es el cliente.

2.1.3.3. Régimen Tributario

Actualmente el pais cuenta con el pago de distintos tributos, entre los mas
importantes esta el Impuesto a la Renta que es el 22% de los ingresos
gravables, IVA (Impuesto al Valor Agregado) su tarifa grabada es del 12% y en
algunos casos 0%, Yy es aplicable a todas las transacciones de bienes y

servicios.

Se puede decir que la disminucion de impuesto a la renta para el 2014 ha sido
muy favorable, ya que los empresarios gozaran de mayor rentabilidad

incentivando asi sus inversiones.

Esto sin duda es un factor que toda empresa que presta servicios esta obligado

a realizar las actividades tributarias al igual que el pago de los mismos.

2.1.3.4. Producto Interno Bruto

Se refiere al valor total de todos los bienes y servicios producidos dentro de un
periodo por la economia de un pais empleando factores de produccién
nacionales, si la produccién total se eleva, la nacidn experimenta un

crecimiento econdémico. (Griffin & Ebert, 2005, pags. 125-136)

Tabla 12. Producto Interno Bruto PIB Corriente en Miles de doélares

Aios

2010

2011

2012

2013

2014

2015

PIB (Tasa Crecimiento real)

3,00%

780%

4,80%

450%

3,80%

1,70%

Tomado de: (BCE, 2015)
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PIB (Tasa Crecimiento Real)

M PIB (Tasa Crecimiento real)

(— 1,70%

2014 (S 3,80%
|_ 4,50%

2012 [ 4,80%
%_7,80%

2010 _ 3,60%

Figura 10.Tasa de crecimiento real del Pib

Adaptado: (BCE, 2015)

En los dltimos cinco afios se observa que en el 2011 registra su mas alto
crecimiento 7.8% y su mas bajo 1.70% en el afio 2015, debido a la baja de los
precios del petrdleo se prevé una baja en los niveles de crecimiento, sin
embargo segun predicciones de la CEPAL En el afio 2015 tendria 1,70%; este
es un factor negativo, los afios anteriores como por ejemplo el afio 2011 hubo
un crecimiento del 7,8%, esto implica la cantidad de produccion y de consumo
ha disminuido, por lo tanto para el servicio mecanico de igual manera afecta ya

gue no se tendria suficiente mercado para ofertar los servicios.

Las principales actividades econdmicas que aportan a este comportamiento
han sido Otros servicios 34%, Comercio 11%, Manufactura 11%, Petrdleo y
Minas 10%, Construcciéon 10%, Agropecuario 10%, debido a las obras de

infraestructura realizadas segun las previsiones del Banco Central.
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Evolucion PIB
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Figura 11. Evolucion del PIB

Tomado de: (Banco Central del Ecuador, 2014)

PIB por actividad Econémica

ELECTRICIDAD ¥
o TRANSPORTE AGUA
i Fa

= OTROS ELEM PIB
5% ] o SERVICIOS
B AGROPECUARIOQ

10%

o CONSTRUCCID
10%

B PETROLED ¥
MIMNAS
10°%

B COMERCIO
11%

o MANUFACTURA
11%

Figura 12. PIB por actividad econémica

Tomado de: (Banco Central del Ecuador. 2014)

Como se puede ver en la figura 11 el rubro de servicio es el que mas aporta al
PIB con un 34% del total y es en esta posicion donde la mecanica de servicio

béasico se encuentra de acuerdo a los parametros de esta grafica.
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2.1.3.5. Sector Laboral

Segun datos del Banco Central, la tasa de desocupacion total a septiembre
2013 fue 4,6%, 0,3 puntos porcentuales menos que la tasa registrada en
septiembre del afio pasado. La estructura del mercado laboral con respecto a la
PEA en septiembre 2013, no ha sufrido mayores alteraciones, en donde la
mayor parte de la PEA se ubicé en ocupacion plena (50,4% del total); la tasa
de subocupacion sitia en 42,9%. Estos resultados con respecto al mes de
septiembre 2012, evidencian que los subocupados y los desempleados
disminuyeron en 2,8% y 0,9%, respectivamente, en tanto que los ocupados
plenos aumentaron en 2,5%. Por estos motivos expuestos podemos llegar a la
conclusion de que nuestro emprendimiento ayudaria en un porcentaje menor a
disminuir el nivel de desempleo que tiene el Ecuador, sin embargo vale recalcar
gue las empresas necesitan capacitar a sus empleados para que su producto

final o servicio sea uno de calidad y tenga certificaciones como la ISO9001.

Este indicador econémico nos da un indicio de cuantas personas se encuentran
desocupados y pueden ser un gran aporte para nuestra empresa siempre y

cuando cumplan con los requisitos establecidos por nuestra empresa.

El Fondo Monetario Internacional (FMI) considera que la economia ecuatoriana
crecerd en 4,1% para el afio 2014 y 4,0% respectivamente, mientras que la
Comisién Econdémica para América Latina y el Caribe (CEPAL) establece una
tasa de crecimiento del 3,5% para el 2013 y de 3,8% para 2014, finalmente el
Banco Central del Ecuador establece un crecimiento del 4,0% en el periodo

actual y 4,5% para el 2014.



Tabla 13. Estimacién de crecimiento en el Ecuador

Estimaciones de Crecimiento para Ecuador
Estimaciones de Crecimiento
(Variacion Anual %)

ANOS BCE FMI CEPAL
2013 4.0 4,1 3,5
2014 4.5 4.0 3,5

Tomado de (BCE, 2014), (FMI, 2014) y (CEPAL, 2014)

2.1.3.6. Poblacion econédmicamente activa PEA de Pichincha:

28

W Poblacion Total (PT)

B Pablacion en Edad de Trabajar (PET)
Poblacion Economicamente Activa (PEA)

M Pablacion Econdmicamente Inactiva (PEN

1.320.576 1255711

1.083.303 1.011.247

Figura 13. Poblaciéon econémicamente activa de Pichincha

Tomado de: (Ecuadorencifras, 2014)

Como se puede apreciar en la figura 13 la poblacion econémicamente activa de

la provincia de Pichincha es de 1"249.950 personas aspecto importante a tomar

en cuenta ya que representa a poblacion con poder adquisitivo y trabajo

estable y sin duda pueden ser los potenciales clientes para nuestra empresa de

servicio de mantenimiento.

2.1.4. Canales de distribucién

El canal de distribuciéon a utilizarse es de forma directa ya que se oferta el

servicio totalmente personalizado al consumidor final, ya que no se requiere el

uso de intermediarios por el giro de negocio que se ofertara.
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Canal directo Canal detallista Canal distribuidor
Productor Productor Productor
~_— Distribuidores
. g
~_— Detallista Detallista
. 2 .
Consumidor Consumidor Consumidor

Figura 14. Canal de Distribucion

Tomado de. (Kotler, P.; Armstrong, G., 2008, pag. 297)

2.1.5. Las 5 Fuerzas de Porter

Es un método de analisis utilizado para evaluar al mercado y la industria y asi
ayudar en el proceso de formulacidbn de estrategias. Segun Porter la
naturaleza de competitividad en una industria determinada es vista como el

conjunto de cinco fuerzas. (Porter, M., 2002, pags. 86-93)
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5 Fuerzas de Porter

Amenaza de
nuevos
competidores
Poder de Rivalidad y Poder
negociacion de competencia negociacion de
los proveedores merc: los clientes

Amenaza de

nuevos
productos/
servicios

Figura 15. Cinco fuerzas de Porter

Tomado de: (Kotler, P.; Armstrong, G., 2008, pags. 27-40)

2.1.5.1. Rivalidad y competencia del mercado (alta)

El servicio de mecanica de vehiculos en el Ecuador, al momento tiene muchos
competidores y actualmente se encuentra liderado por pocas empresas
grandes que poseen mas del 50% del mercado, sin embargo la oportunidad
para el negocio que se desea implementar es detectar los nuevos nichos de
mercado desatendidos y manejar una oferta de valor que permita generar

ingresos y posicionamiento en el mercado.

A continuacion se detalla el volumen de ventas de las principales empresas
gue poseen mas del 50% del mercado.

Tabla 14. Ventas de la competencia a nivel nacional

VENTAS DE LA COMPETENCIA

TALLER AUTOS 5.A 12.440.476,00 | 15.615.40L,00 | 16.796.272,00 | 18.057.723,00 | 18.400.819,74 | 18.750.435,31
SERVIFRENO CIA.LTDA | 10.766.472,00 | 11.997.774,00 | 13.601.595,00 | 15.543.188,00 | 17.379.786,00 | 17.710.001,93
LOGIMANTA. 5.A 7.557.845,00 9.603.382,00 9.003.382,00 9.952.451,00 | 10.187.153,00 | 10.380.708,91
SERVITALLERES S.A 4.326.164,00 5.753.438,00 6.423.533,00 6.687.563,00 7.196.915,00 7.333.658,39
SERVIMOTOR 5.4 2.391.712,00 2.813.770,00 3.302.803,00 3.379.292,00 3.495.077,00 3.561.483,46
OTROS 27.371.282,01 | 27.280.121,30 | 31.774.192,26 | 23.405.488,02 | 22.609.701,43 | 21.540.971,58
TOTAL 62.462.239,01 | 70.250.116,30 | 78.198.974,26 | 73.646.413,02 | 79.271.465,16 | 79.579.271,58
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2.1.5.2. Amenaza de nuevos competidores (Alta)

El ingreso al mercado de mantenimiento vehicular no tiene altas restricciones
para nuevos competidores, esto se puede comprobar al observar que la
mayoria de las mecanicas que funcionan son informales, es decir que no estan
debidamente registradas en la superintendencia de compafias, sin embargo
estos nuevos competidores deberan enfrentarse a una inversion alta con
respecto a costos de implementacion ya que su servicio es de la manera
tradicional, los principales costos son:

e Infraestructura

e Mano de obra

e Insumos

e Tratamiento y mantenimiento de los desechos

e Permisos de funcionamiento

e Canales de distribucion (contactos y o clientes en el exterior )

e Politicas y/o permisos gubernamentales y/o del gremio.

2.1.5.3. Poder de negociaciéon de proveedores (Baja)

Los insumos necesarios para realizar mantenimientos de vehiculos en general
estan al alcance de todas las personas, por tal motivo esto hace que el servicio
sea elaborado por los mismos propietarios de los autos cuando estos tienen el

tiempo necesario y una cierta instrucciéon de como poder realizar.

En general existe variedad de proveedores, especialmente de productos para
cambios de aceites filtros de vehiculos, cambios de luces y revision de frenos
como también para encerar autos, lo cual facilita la adquisicion de estos
insumos, logrando créditos, facilidades de pagos y un bajo costo en la mano

de obra ya que en muchas ocasiones lo realizan los mismos dueios.
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2.1.5.4. Poder de negociacién de clientes (Alta)

Al ser un servicio constante, el cliente tiene un alto poder de negociacion, sin
embargo el cliente crea fidelidad o preferencia cuando el servicio tienen
certificaciones de calidad, ambiental y responsabilidad social, que es donde la
empresa tiene su plus adicional al ser un servicio que conserva el medio
ambiente ya que las exigencias tanto para el mantenimiento del vehiculo como
para la carroceria del mismo, es una exigencia que acapara mucho los
intereses de los duefios del automotor. Por qué decimos que el poder de
negociacion es alto, el motivo es porque la empresa debe estar ajustada a los
tiempos de los clientes ya que el servicio es a domicilio. Por otro parte las
formas de pago es sin duda una de las maneras mas claras de que el cliente
siempre tendré la necesidad de ajustar su bolsillo para realizar este servicio,
por lo tanto la empresa en formacidén debe consolidar su politica de pago ya
que esta no podra ser exclusivamente en efectivo sino realizar ventas a crédito

o en su defecto sus formas de pago deben ser en diversas formas.

2.1.5.5. Productos sustitutos (media - baja)

No existe un producto sustituto definido, sin embargo se puede considerar que
los mismos propietarios de los vehiculos decidan realizar el mantenimiento por
cuenta propia, tomando en cuenta los servicios basicos que si puede realizar
cualquier persona como lo son:

e Lavado

e Cambio de llantas

e Revision de plumas, bateria

Conclusiones
El servicio de mecanicas en el pais se encuentra liderado por grandes
empresas las cuales captan el 50% del mercado, por lo tanto la competencia y

rivalidad en el mercado es alta.
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El ingreso al mercado por parte de nuevos competidores (nuevos talleres
mecanicos), resulta relativamente facil ya que no tiene mayores
restricciones; el mayor inconveniente para el sector formal son los talleres
informarles que no cumplen con la normativa y permisos que se les exige al
sector formal, afectando de esta manera el desarrollo de las mismas; por lo

tanto la amenaza de nuevos competidores es alta.

Existe una gran variedad de proveedores de repuestos automotrices, por lo
que se puede optar por la oferta mas conveniente, cuidando en todo
momento que los insumos y repuestos sean de la mejor calidad; el poder de
negociacion de proveedores es baja.

La nueva empresa de servicios de mantenimiento a domicilio debe
ajustarse a los tiempos y espacios que los clientes disponen, ya que
muchos de los servicios que se ofertan los pueden hacer los mismos
duefios del vehiculo. Sin embargo, se plantea el posicionamiento de la
empresa en base a calidad, responsabilidad social y cuidado ambiental; el
poder de negociacion de los clientes es alto.

Analizando el mercado de servicios mecanicos no existen productos
sustitutos por lo tanto los productos sustitutos se los puede calificar en un

nivel bajo.

2.2. La compaiiiay el concepto de negocio

2.2.1. Laideay el modelo de negocio

Una de las claves del éxito de los servicios a domicilio es la rapidez. Un cliente

valorara este servicio sobre todo si es un servicio que le ahorre tiempo y sea

realizado con rapidez, ahorre distancia y gasolina (costo por galén $2

aproximadamente promedio) como es el ejemplo de cadenas alimenticias que

ofrecen servicio de 30 minutos o gratis. De esta forman garantizan de que sus
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productos sean entregados a tiempo y cumplan con estrictos estandares de
calidad.

Es por esta razon que el emprendimiento tiene como fin brindar un servicio de
mecanica basica a domicilio para las personas que por premura de tiempo no
pueden realizar este tipo de actividades para sus vehiculos. Por esta razén la
empresa en proceso y de nombre Autorepair Delivery nombre colocado debido
a la composicion de las palabras Auto en referencia a los vehiculos que son la
fuente principal del giro de negocios y de las palabra Repair que en inglés
significa reparacion y de la palabra Delivery que en inglés significa a domicilio

refiriendose al servicio a domicilio que es el eje del negocio.

Autorepair Delivery de Responsabilidad Limitada pretende dar un servicio de

mantenimiento béasico vehicular a domicilio, donde el cliente no debe

preocuparse de ningun detalle. El servicio esta direccionado basicamente a 9

aspectos fundamentales que son:

e cambio de aceite

e cambio de filtro de aceite

e revision del sistema de luces,

e escaneo del vehiculo para verificar si este tiene alguna averia importante,

e cambio y regulacion de frenos,

e revision de aire para los neumatico, plumas.

e revision de bateria

e control de préximos cambios o arreglos futuros

e como servicio diferenciado de los demas centros de mecanica, contamos
con un servicio de lavado ecolégico el cual tiene como fin lavar el vehiculo
sin el uso del agua garantizando un mantenimiento especial para la

carroceria y los interiores del vehiculo

Todos estos servicios que puede brindar la empresa en creacion se ajustan
netamente a las necesidades que tienen hoy en dia las personas que poseen

vehiculo. El servicio tradicional que ofrecen las mecanicas son relativamente
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largos y en muchas de las ocasiones realizan el servicio que Unicamente se les
solicita, sin ningun tipo de valor agregado. Por otra parte ya no se tendra que
gastar recursos de traslado, ya que la empresa se encargara de ir a donde el

cliente lo solicite.

Uno de los factores primordiales para el cliente es el tiempo de espera, en este
caso la empresa en creacion realizara el trabajo mientras el duefio del
automotor realiza actividades labores en su oficina o0 en su lugar de trabajo,
dicho en otras palabras mientras el carro permanece en el estacionamiento del
trabajo, el equipo de profesionales de la nueva empresa realizarian la revision

correspondiente.

La empresa cuenta con dos principales ventajas competitivas que permiten
generar valor en los clientes y de esta forma ingresar fuertemente en el
mercado, las ventajas competitivas son:

e Servicio a domicilio, aspecto diferenciador y Unico en el mercado.

e Servicio de lavado ecoldgico, ventaja competitiva importante ya que ninguna

mecanica utiliza un sistema de lavado de autos de forma ecoldgica

2.2.2. Estructura legal de la empresa

La empresa se va a estructurar como Compafiia de Responsabilidad Limitada

con el nombre Autorepair Delivery CIA. LTDA.

e Ley de Compaiiias

La Ley de Compaifiias es el marco juridico bajo el cual funcionan las empresas
legalmente constituidas en el Ecuador, siendo la Superintendencia de
Compafias el ente controlador que vigila el cumplimiento de todas las

disposiciones exigidas en la ley.

La ley de compaiiias sefala los requisitos necesarios que se deben cumplir al

momento de crear una empresa de responsabilidad Limitada, donde se



36

especifica las caracteristicas del negocio, al segmento que se dirige,
conformacién de su capital, tipo de sociedad. La empresa que se quiere
conformar se enmarca bajo esta Ley, para lo cual se toma en cuenta algunos
de los articulos referentes a la Compafia de Responsabilidad Limitada,

Seccion V de la Ley de Compaifiias.

e Cobdigo del Trabajo

El Cédigo del Trabajo se refiere a preceptos que regulan las relaciones entre
empleadores y trabajadores y su aplicacion a las modalidades y condiciones
del trabajo, la naciente empresa debe estar enmarcada dentro del mismo,

acogiéndose a las disposiciones de la Ley asi como a sus reformas.

e Ley de Gestion Ambiental

Esta ley se relaciona directamente con la prevencién, control y sancion a las
actividades contaminantes a los recursos naturales y establece las directrices
de politica ambiental, asi como determina las obligaciones, niveles de
participacion de los sectores publico y privado en la gestion ambiental y sefiala

los limites permisibles, controles y sanciones dentro de este campo.

2.2.3. Misién, vision y Objetivos

e Misidn

Proporcionar soluciones de mantenimiento mecanico y limpieza vehicular a
domicilio, incorporando tecnologias ecoldgicas en sus procesos operativos,
mediante la aplicacibn de modernas herramientas que permiten brindar un

servicio integral en constante innovacion.

e Vision

Ser una empresa lider en servicios de mecénica basica a domicilio y un
referente en la provincia de Pichincha, guiados por la calidad en el desarrollo
de su trabajo, impulsando la motivacion de sus colaboradores y reconocidos

por la satisfaccion de sus clientes. Comprometidos siempre con la mejora
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continua de una empresa socialmente responsable y capaz de brindar un

servicio integral de mantenimiento y limpieza vehicular.

Objetivos

1. Proporcionar a los clientes servicios de alta calidad.

2. Obtener una participacion de mercado importante, dentro del area de
mantenimiento de vehiculos.

3. Establecer un sistema innovador de trabajo, integrando diferentes recursos
materiales y humanos, con el fin de lograr resultados medibles y beneficios
para todos los involucrados.

4. Mantener un crecimiento sostenido y enfocando en las actividades de

mayor relevancia para los clientes.

2.3. El producto y/o servicio

Para detallar de una mejor manera el servicio que presta la empresa Auto
Repair se utilizara el modelo de la “Flor de servicios” que es un modelo
desarrollado por Cristofher Lovelock en el cual se muestra el servicio basico o
fundamental rodeado de los servicios complementarios que ayudan a cumplir

con el objetivo principal.

Cada pétalo de la flor de servicios cumple con la una tarea especifica dentro de
la prestacion del servicio basico, ayudando de esta forma a complementar la
experiencia del servicio.

Cabe recalcar que los servicios completarlos se clasifican en dos grupos

denominados por el autor como:

1. Servicios de facilitacion, son los que se requieren para la prestacion del
servicio o auxilian en el uso del producto béasico y son:
a. Informacion

b. Toma de pedidos
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c. Facturacién

d. Pago

2. Servicios de mejora, son los servicios que afiaden valor para los clientes

Consulta
Hospitalidad
Cuidado

Excepciones

o o o w

Cabe recalcar que no todas las empresas deben tener todos los servicios
complementarios detallados, sin embargo es necesario cumplir con algunos

para un optimo desempefio del servicio.

Infoarmacién
Pago Consulta
Facturacion | Sﬁwiqio Toma de
) esencial pedidos
Excepciones Hospitalidad
Cuidado

Figura 16. Flor de servicios modelo Cristofher Lovelock

Tomado de: (Lovelock, 2009, pags. 55-97)
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Partiendo de los conceptos antes presentados se empieza detallando los
aspectos de la flor de servicio que ayudardn a entender de mejor manera los

servicios con los que cuenta la empresa Auto Repair

e Servicio esencial.

El servicio basico es el mantenimiento de los vehiculos y el servicio de lavado
ecologico a domicilio, donde el servicio parte de la necesidad del cliente por
realizar un mantenimiento de los 5000 km de su auto, donde se realizaran las
siguientes actividades dependiendo de las necesidades especificas y dafios

puntuales del vehiculo:

Cambio de aceite
Cambio de filtro de gasolina
Cambio de llantas
Revision de luces

Revision de plumas

-~ 0o o o0 T p

Cambio de frenos

Revision de baterias

> @

Lavado ecoldgico

Adicional a los servicios mencionados se pretende implementar el lavado

ecologico.

Se muestra a continuaciéon un detalle de los servicios con los que cuenta la

empresa, asi como del precio y el tiempo gque dura la prestacion del mismo.
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Tabla 15. Detalle de los servicios a ofrecer

TRABAJO HORAS PRECIO
REVISION DEL KM 2 MIN 5 -
REVISION GEMERAL 8 MIN g 0,50
REVISION DE NEUMATICOS 5 MIN g 0,50
REVISION DE LUCES 4 MIN g 0,50
REVISION DE ACEITE 3 MIN g 2,00
REVISION DE FRENOS/CAMBIO 28 MIN S 60,00
REVISION DE BATERIAL 5 MIN g 1,50
CAMBIO DE ACEITE 23 MIN S 45,00
CAMBIO DE FILTRO ACEITE 2 MIN s 10,00
CAMBIO DE FILTRO GASOLIMA 2 MIN ) 5,00
LIMPIEZA DE CARROCERIA 15 MIM g 6,00
LIMPIEZA INTERNA 8 MIN g 2,00
ELABORACION DE INFORME 10 MIN g
ENTREGA Y RECOMENDACIOMES 5 MIN g -
TOTAL HORAS 2:00 HORAS S 133,00

En definitiva partiendo de este servicio basico se pueden detallar los servicios
complementarios que ayudaran a realizar el servicio y que generaran valor en

la experiencia del cliente.

A. Informacién

La forma de proporcionar la informacion necesaria al cliente se realizara a
través de la atencion personalizada por parte del técnico-mecanico que toma la
llamada del cliente potencial, donde se le explicara en qué consisten los

servicios de mantenimiento y el precio del mismo.

También se realizardn actividades promocionales enfocadas a brindar
informacion al cliente sobre los servicios de la empresa, como son hojas
volantes, folletos informativos y el uso de plataformas virtuales a través de la

pagina web y las redes sociales.

B. Toma de pedidos

Una vez que los clientes estan preparados para adquirir el servicio inicia el
proceso de receptar la informacion del cliente y sus requerimientos especificos
a través de la persona de contacto quien se encargara de tomar la orden de
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reparacion y los datos del cliente, esta persona serd el vinculo entre el personal
técnico y el cliente facilitando de esta forma el proceso de servicio.

C. Facturacion

Actualmente y segun las nuevas normativas legales es importante tener un
proceso de facturacion adecuado que permita optimizar el tiempo tanto del
cliente como del personal encargado de la misma, por esta razon se utilizara un
sistema de facturacion electronica que proporcionara al cliente un detalle de su
consumo Yy donde podra descargar su factura a través de la pagina web de la

empresa.

Este sistema facilitara la labor del personal al momento de realizar la toma de

pedidos y la posterior facturacion.

D. Pago

Es importante tener definido las alternativas de pago que tiene el cliente al
momento de cancelar por el servicio y en este caso especifico al ser a domicilio
es importante tomar en cuenta tres alternativas de pago las cuales son:

a. Efectivo

b. Cheque

c. Transferencia electronica

No se manejard pagos con tarjeta de crédito debido al ndamero de
transacciones que se manejaran al inicio del negocio por lo que no representa
una buena alternativa contar con este servicio de pago, sin embargo se espera

contar con esta facilidad para el segundo afio de la empresa.

e Servicios de mejora

A.Consulta

A diferencia de la informacion, implica el simple proceso de responder a las
preguntas de los clientes o a la informacion impresa que anticipa sus

necesidades, las consultas implican un nivel de dialogo para conocer las
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necesidades de los clientes y brindar una solucién personalizada a cada uno,
en este caso los técnicos-mecanicos seran los encargados de realizar este
proceso asesorando con las necesidades especificas de cada uno de los
clientes en el momento del mantenimiento de su vehiculo y generando un
servicio personalizado con el mismo para generar satisfaccibn en su

experiencia de servicio.

B.Hospitalidad
La cortesia, amabilidad y consideracién son los servicios complementarios en
todo momento de la experiencia del cliente, por parte de todo el personal tanto

el que tiene contacto cara a cara con el cliente como los que no lo hacen.

C. Cuidado

Este es uno de los servicios mas importantes que debe brindar la empresa ya
que el cliente confia su vehiculo a los mecanicos de la empresa y por esta
razon se debe garantizar el cuidado de sus pertenencias y de aspectos de valor

del vehiculo

2.4. Estrategia de ingreso al mercado y crecimiento

Para poder ingresar en el mercado se debe primero analizar los gustos y
preferencias del mercado objetivo, sin embargo se puede plantear algunas
estrategias enfocadas en aprovechar la diferenciacion en el servicio, ya que
cuenta con un servicio de mecanica basica a domicilio y su valor agregado
también es el lavado ecoldgico con productos biodegradables sin el uso de
agua, la comercializaciéon del servicio sera a través de venta directa y manejo
de estrategias de Marketing Online y Marketing directo, dando a conocer los
beneficios de tener un servicio a domicilio y el beneficio de ahorrar el consumo

de agua.

Se espera en el transcurso de 5 afios abarcar el servicio a nivel nacional con

sucursales en las principales provincias del Ecuador, como es Pichincha,
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Guayas, y Azuay. Consiguiendo de esta forma un posicionamiento a nivel
nacional para proyectar el servicio a largo plazo a nivel internacional a través

de la venta de franquicias.

2.5. Andlisis de oportunidades y amenazas AO

Tabla 16. OA

1. AUMENTO DEL PARQUE AUTOMOTOR
2. ALZA DE IMPUESTOS COMO EL ISD Y 2. EN BOGA EL CUIDADO DEL MEDIO
EXPORTACIONES AMBIENTE

3. NO EXISTEN SERVICIOS DE MECANICA
BASICA A DOMICILIO EN LA CIUDAD DE
QUITO

3. FACILIDAD DE ENTRADA DE NUEVOS
COMPETIDORES AL MERCADO

4. SERVICIOS NO TAN ATRACTIVO CON
RELACION A LAS GRANDES
CONCESIONARIAS POR EL RESPALDO DE LA | 4. SIN BARRERAS DE ENTRADA Y SALIDA
MARCA, Y LA GARANTIA QUE ELLOS
OFRECEN

Ver anexo 14

2.5.1. Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE)

Segun Fred (2008), indica que esta matriz permite a los estrategas resumir y
evaluar informacién econdmica, social, cultural, demogréfica, politica, legal,

tecnologica.

Para el analisis se tomé las principales oportunidades y amenazas, la
ponderacion de cada factor los valores oscilan entre 0.0 (no importante) y 1.0
(muy importante), la ponderacion indica la importancia relativa de ese factor
para tener éxito en el sector industrial. Tantas oportunidades como amenazas
deben recibir una ponderacion alta si afectan a Talleres Carchi, la suma de

todas las ponderaciones asignadas a los factores debe ser igual a 1.0.
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La puntuacién ponderada mas alta es de 4.0, la mas baja 1.0, y la puntuacion

promedio es de 2.5.

Una puntuacion ponderada de 4.0 implica que la organizacién responde de
manera extraordinaria a las oportunidades y amenazas existentes, es decir que
Talleres Carchi aprovecha eficazmente las oportunidades y minimiza los

posibles efectos de las amenazas. (Fred, 2008, pag. 110)

Tabla 17. Matriz de evaluacién de factores externos (EFE) Oportunidades

FACTORES EXTERNOS CLAVE N — CLASIFICACION | PUNTUACIONES
OPORTUNIDADES PONDERADAS
1 |AUMENTO DEL PARQUE AUTOMOTOR
0,3 4,00 1,20
, |ENBOGAEL CUDADO DEL MEDIO
AMBIENTE 02 3,00 0,60
NO EXISTEN SERVICIOS DE MECANICA
3 |BASICAADOMICILIO EN LA CIUDAD DE
QUITO 0,35 4,00 1,40
4  |SINBARRERAS DE ENTRADA Y SALIDA
0,15 3,00 0,45
SUMA TOTAL 1,00 3,65

Tabla 18. Matriz de evaluacion de factores externos (EFE) Amenazas

FACTORES EXTERNOS CLAVE PONDERACION | cLASIFICACION | PUNTUACIONES
AMENAZAS PONDERADAS
1 | COMPETENCIA NUMEROSA
0,30 4,00 1,20
ALZA DE IMPUESTOS COMO EL ISD Y
2 |EXPORTACIONES
0,15 2,00 0,30
3 |FACILIDAD DE ENTRADA DE NUEVOS
COMPETIDORES AL MERCADO
0,25 3,00 0,75
SERVICIOS NO TAN ATRACTIVO CON
RELACION A LAS GRANDES
4 |CONCESIONARIAS POR EL RESPALDO DE
LAMARCA, Y LA GARANTIA QUE ELLOS
OFRECEN 0,30 3,00 0,90
SUMA TOTAL 1,00 3,15
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Los factores externos clave reciben una calificacion entre 1y 4

Tabla 19. Calificacion de Factores

CLASIFICACION EQUIVALENCIA

La respuesta es superior
La respuesta es mayor al promedio

La respuesta es el promedio

P N W b

La respuesta es deficiente

Recuperado de: (Fred D. , 2003, pags. 113-135)

e Informe de Diagnéstico

En la matriz de Evaluacién de factores Externos (EFE); oportunidades, se

muestra la sumatoria de 3.65 que indica una puntuacién ponderada superior al

promedio (2.5), esto indica que la organizacion responde eficazmente a las

oportunidades y amenazas existentes, pero, también demuestra que no esta

aprovechando todas las oportunidades para evitar las amenazas existentes.

Las oportunidades que posee la empresa son:

1) Aumento del parque automotor (1.65)

2) Cuidado del medio ambiente (0.60)

3) No existen servicios de mecanica basica a domicilio en la ciudad de Quito
(1.40)

4) No existen barrera de entrada y salida (0.45)

Las principales amenazas son:

5) Competencia numerosa

6) Alza de impuestos como el ISD y exportaciones

7) Facilidad de entrada de nuevos competidores al mercado

8) Servicios no tan atractivo con relacion a las grandes concesionarias por el

respaldo de la marca, y la garantia que ellos ofrecen.
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3. INVESTIGACION DE MERCADOS Y SU ANALISIS

3.1. Mercado relevante y cliente potencial

El crecimiento del parque automotor de la ciudad de Quito tiene un porcentaje
anual de 11%, (El Telégrafo, 2014). Este crecimiento se debe a muchos
factores econémicos como los que ofrecen las mismas casas de venta de
autos. En un estudio realizado por el Modulo de Informacién Ambiental
ENEMDU (estudio realizado en conjunto con el INEC), se determind que en el
Ecuador el 90% de las familias poseen una utomotor mientras que el 10%

restante poseen dos vehiculos.

Este es el punto de partida para la implementacion de nuestro proyecto en la
ciudad de Quito donde el parque automotor de la ciudad se extiende a mas de
435 mil vehiculos con un crecimiento pronosticado para el afio 2014 de 475 mil

automotores circulando segun la CORPAIRE .

El Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) presenté los resultados de
la Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos en Hogares Urbanos y Rurales
2012 (ENIGHUR) una de las encuestas mas importantes del pais, la misma

que permite tener una radiografia de la economia de los hogares.

La ENIGHUR, realizada a 39.617 hogares urbanos y rurales en las 24
provincias del pais entre abril del 2012 y marzo 2013, muestra la estructura de
los ingresos y gastos de los ecuatorianos, asi como su ahorro o

endeudamiento.

El ingreso total promedio mensual en Ecuador es de 892,9 ddlares frente a
809,6 dolares de gasto promedio mensual. En el area urbana el ingreso
promedio es de 1.046,3 dblares y su gasto es de 943,2 dblares, mientras en el
area rural el ingreso es de 567,1 dblares en comparacion a un gasto de 526,2
dolares. (INEC, 2014)
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El 83,5% de los ingresos monetarios de los ecuatorianos provienen del trabajo

y el restante de la renta de la propiedad y transferencias.

Tabla 20. Porcentaje de Gasto mensual

% DEL GASTO MENSUAL DE LOS HOGARES ECUATORIANOS

TIPO DE GASTO

%

ALIMENTACION Y BEBIDAS NO ALCOHOLICAS

24,40%

TRANSPORTE

6,08%

SALUD

16,50%

EDUCACION

18,62%

VESTIMENTA

12,10%

ARRIENDO Y SERVICIOS BASICOS

22,30%

TOTAL

100,00%

Tomado de: (INEC, 2014)

3.1.1. Mercado objetivo

El mercado objetivo para la realizacion de este proyecto es sin duda

profesionales o personas que ejercen un ejercicio econémico en instituciones

publicas o privadas que trabajan 5 dias a la semana en un horario de 8 a 5 de

la tarde y se encuentren en condiciones de pagar el costo del mantenimiento,

Sin embargo, el mercado objetivo para el proyecto es toda persona que tenga

un vehiculo.

El motivo de atacar este tipo de mercado es por brindar la facilidad al usuario

para que realicen periodicamente la revision vehicular en periodos no tan

prolongados para evitar grandes complicaciones a futuro. El servicio esta

direccionado para personas que por motivos de trabajo no pueden prestarle la

atencion necesaria a los automotores.
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3.1.2. Segmentacion de Mercado

Tabla 21. Segmentacién de mercado

SEGMENTACION DE MERCADOS

1ra. Variable: GEOGRAFICA
PAIS ECUADOR 15.740.000,00
REGION SIERRA 6.323.060,00
PROVINCIA PICHINCHA 2.576.278,00
CIUDAD QUITO 2.239.191,00

RESULTADOS DE LA PRIMERA SEGMENTACION:

2°239.191 Personas que viven en la ciudad de Quito

2da. Variable: DEMOGRAFICA
SEXO: HOMBRES Y MUJERES 100% 2.239.191,00
NIVEL DE INGRESOS | PEA 54% 1.209.163,14
EDAD ENTRE 20 Y 69 ANOS 51% 616.673,20

RESULTADOS DE LA SEGUNDA SEGMENTACION:

616,673 hombres y mujeres entre 20 y 69 afios que viven en Quito y pertenecen a la PEA

3ra. Variable: CONDUCTUALO PSICOGRAFICA

Uso: | POSEEN VEHICULO PROPIO | 25%| 154.168,00

TARGET

154.168 hombres y mujeres entre 20 y 69 aios que viven en Quito, que pertenecen a la PEA
y poseen vehiculo propio

Tomados de: (Caridad, 2012)

3.1.2.1 Segmentacion Geogréfica

Se realiz6 la segmentacion geografica en base a las variables de pais, region,
provincia y ciudad obteniendo como resultado de la primera variable de
segmentacion 2°239.191 personas
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3.1.2.2 Segmentacion Demografica

Se realizé la segmentacion demografica en base variables de sexo, nivel de
ingresos (PEA) y edad, obteniendo de esta forma como resultado 616.673
hombres y mujeres entre 20 y 69 afios de la ciudad de Quito y que pertenecen
a la PEA.

3.1.2.3. Segmentacion Pictogréfica

Esta variable se determind bajo dos estandares muy concretos el primero a
través del tema conductual de las personas que pertenecen al mercado
objetivo que en este caso es que posean vehiculo propio y el segundo estandar
se lo consider6 en base a la pregunta filtro de la encuesta que permite
encontrar el 100% de personas encuestadas que posean vehiculo propio, por
lo que el resultado de esta variable dio como resultado un universo de 616.673

personas

Tal como se aprecia en la matriz de segmentacion de mercados el target
determinado para calcular la muestra es de 616.673 hombres y mujeres que
viven en la ciudad de Quito, de los cuales 25% (154.168 personas) poseen
vehiculo propio. En un estudio realizado por diario el Comercio se determino

que el 25% de la poblacion de Quito tienen vehiculo propio. (EI comercio, 2014)

3.1.2.4. Tamaio de la muestra

Para el célculo de la muestra se tomara en cuenta la férmula para poblacion
infinita que se utiliza cuando el universo es mayor a 100.000 personas, la
férmula es la siguiente:

zz*p*q*N
e2(N—1)+z2xpxq (Ecuacion 1)

n=

Fuente: (Bernal, 2010, pags. 168-170)

Doénde:
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N= 154.168
Z= 1,96

P= 50%

Q= 50%

E= 5%

n= 383 casos
En donde:

N= tamafio de la muestra
z= nivel de confianza
p=probabilidad a favor
g= probabilidad en contra
e= error de estimacion

n= grupo objetivo

El tamafio de la muestra se lo ha considerado como un error maximo de 5%y
tomando en cuenta una confiabilidad del 95% y a su vez que tiene una

dispersion méaxima de 1.96, dando un total de 383 encuestados.



e Informacidon de necesidades

Tabla 22. Informacion de necesidades
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NECESIDAD DE
INFORMACION

FUENTES DE
INFORMACION

OBJETIVO

Preferencia de mecéanicas

Encuestas / Grupo

Identificar las mecéanicas
mas visitadas por los

los productos sustitutos

; Focal X
de autos en Quito clientes
Qué tipo de servicio mas
Gustos y preferencias Encuestas les atrae
Cuales productos se
Tendencias de consumo Encuestas consumen mas
Nuevas necesidades al Verificar si existe nuevas
CLIENTES S Grupo focal / -
momento de mantenimiento alternativas
p Encuesta
el vehiculo
Pago min/max por el Que costos estan
o Encuestas .
servicio dispuestos a pagar
Frecuencia de lavado de Encuestas / Grupo Cada que tiempo llevan
auto focal los vehiculos a lavar
Percepcion de calidad del Encuestas / Que les parece los
producto Entrevista productos que se utilizan
Localizacién de Entrevista con Identificar los mejores
proveedores expertos proveedores y precios
NUmero de proveedores Superintendencia Verificar la gama de
existentes de Compaiiias proveedores
Sri Ver el nUmero de mercado
Ventas mensuales gue puede ser atractivo
Formas de pago y politicas Entrevista con Como se paga a los
PROVEEDORES de crédito expertos proveedores
Disponibilidad de insumos y Entrevista con Como llevan los
materia prima expertos inventarios
Entrevista con Que precios tienen para el
Precios expertos mercado
Sustitutos existentes en el Si existe nuevas
Encuesta .
mercado alternativas
Son de mejor calidad que el Si existe nuevas
o Encuestas .
servicio expuesto alternativas
Tienen aceptacioén en el Si hay nuevas alternativas
mercado Encuestas
SUSTITUTOS - p — - -
Tiene mas duracion del Si hay nuevas alternativas
- Encuestas
servicio gue el nuestro
Valor agregado que ofrecen Si hay nuevas alternativas
Encuesta

COMPETENCIA

Servicios adicionales que
ofrecen

Encuestas /
Entrevista

Si cumplen con las
necesidades

Precios

Investigacion

Para tener referencia con
el nuestro

Entrevista con

Si hay nuevas alternativas

Variedades que manejan expertos
Tiempos de espera o Entrevista con Si cumplen con necesidad
duracién del servicio expertos del cliente
Monto de ventas Sri/ SdC Tener referencia de
mensuales ventas
Ofrecen servicio a domicilio Encuestas Si hay nuevas alternativas

Estrategias de

comercializacion y ventas

Entrevista con

Si hay nuevas alternativas

expertos
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3.2. Investigacion cualitativa

3.2.1 Entrevista a experto

La entrevista de profundidad es una técnica de recopilacion de datos que
consiste en la realizacion de una platica informal entre el investigador y el
informante. Aun cuando se debe contar con una guia de preguntas o temas a
tratar el didlogo no es restringido y muchas veces el curso de la entrevista va

dependiendo de las respuestas del informante. (De la Pefia, 2010)

Para llevar a cabo una investigacion con este tipo de técnicas es necesario
realizar una seleccidon minuciosa a quiénes se va a entrevistar, concretandose
a los informantes clave que pueden ser los representantes formales o
informales de grupos sociales y cuyas opiniones reflejan en cierta medida el

pensamiento del grupo al que pertenecen.

Este tipo de entrevista generalmente se realiza a una muestra pequeiia, ya que
el tiempo necesario para llevarla a cabo hace imposible un sondeo a la
poblacién en general, ademas de que por la cantidad de informacién y la poca
capacidad de codificarla su sistematizacion en grandes volimenes es casi

imposible.

La entrevista a expertos se la realiz6 al propietario de la mecénica Euro Garaje
ubicada en el sector de la Florida quien tiene alrededor de 15 afios en el
negocio su propietario es el Ing. Mario Augusto Ofia Mufioz gerente propietario.
La entrevista realizada el dia lunes 13 de diciembre del afio 2014 se pudo
conocer a profundidad sobre lo que representa tener una mecanica de
vehiculos las ventajas desventajas, como funciona el negocio pero sobre todo
como es el desempefio y funciones de los empleados .Las principales

preguntas planteadas fueron las siguientes:
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1. ¢ Como es el negocio de mecénica en la ciudad de Quito? ¢Qué tan rentable
resulta en la actualidad?

2. ¢ Cuales son los precios adecuados para el cliente, sus formas de pago?

3. ¢ Qué opina usted sobre los servicios a domicilio en especial en realizar un
servicio a domicilio de esta indole?

4. ;Coémo es la contratacion del personal?

5. ¢ Qué opinidn tiene usted sobre la utilizacion de productos biodegradables y

sobre todo cual es su opinion sobre el cuidado del medio ambiente?

Uno de los aspectos fundamentales que se pudo conocer en esta entrevista es
que el negocio tradicional de mecanica de vehiculos se encuentra en un estado
de alta competencia ya que la gran cantidad de mecanicas ya sean constituidas
de forma formal o informal hace que el negocio tenga una alta competencia, o
cual segun el Ing. Mufioz expone que esto ha hecho que los precios tengan
que estar acorde al mercado pero sobre todo se debe otorgar al cliente un
servicio diferenciador ya sea descuentos en los productos como servicios
extras como el lavado del auto gratis, limpieza de interiores de igual manera

gratis.

Segun Mufioz el negocio es muy atractivo ya que siempre se tiene clientes por
esta razon se le consulté sobre el dia de mayor afluencia de vehiculos, este sin

dudar dijo que los fines de semana son los dias que mas vehiculos atienden.

Considerando este punto importante de nuestra entrevista podemos decir que
esto se debe por el escaso tiempo que los propietarios tienen para realizar esta

actividad entre semana y es asi como podemos identificar una oportunidad.

Una de las inquietudes que nos interesaba ser respondida en esta entrevista
era sobre los precios, el Ing. indicé que los precios van de acuerdo al bolsillo de
los clientes ya que ellos son los que indican que producto quieren, que servicio
quieren. Normalmente existen dos precios en las mecanicas, el precio de los

repuestos nacionales y los repuestos importados. El Ing. Indico que
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normalmente la personas prefieren los repuestos nacionales ya que estos
tienen un precio mas generoso, sin embargo esto no es un indicador de que el
repuesto no es de buena calidad, al contrario el Ing. Mufioz indico que muchos
de los repuestos nacionales no tienen mucha diferencia con los repuestos del

extranjero.

Una de los puntos que se tocO en la entrevista es sobre el nimero de
empleados y su forma de pago y el Ing. Muiioz indicé que tan solo 2 de sus
empleados tienen contrato fijo mientras que los otros dos empleados ganan por
el volumen de vehiculos que atienden este tipo de contrato lo denomino trabajo
a destajo, punto que me parece importante, sin embargo en negocio que
intentamos implementar no se puede realizar de esta manera ya que al tratarse
de un servicio a domicilio requiere de una persona a tiempo completo y con las
debidas remuneraciones salariales del caso para poder tener un personal

motivado y comprometido con la empresa.

Otra parte fundamental en la entrevista es que se pudo conocer que la mayoria
de las mecéanicas de vehiculos tienen el permiso de artesanos lo cual no estan
obligados a llevar una contabilidad, dato que me parecié muy interesante y muy
particular al tratarse de empresas que reciben en ciertas épocas del afio gran

afluencia de vehiculos.

La mejor conclusibn que se pudo sacar de esta entrevista es que para
establecer un negocio de esta magnitud como lo es el servicio de
mantenimiento vehicular a domicilio se necesita los permisos correspondientes
de funcionamiento para poder poner en practica a este servicio y la otra es que
los desechos de los vehiculos el mismo municipio se encarga de darles el
respectivo tratamiento para asi poder evitar la contaminacion, por otra parte el
propietario de la mecéanica nos supo explicar que en cierto dia de la semana
pasa el recolector de los desechos sélidos como el aceite, filtros, etc., ya que

estos deben ser tratados de diferente manera.
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El gerente de la mecéanica al ser consultado sobre las ventas mensuales no
quiso utilizar nimeros exactos sin embargo no descarto en decir que el negocio
es rentable a pesar de tener la competencia alta, mas bien indico que un cliente
satisfecho siempre regresa ya que se siente respaldado con la atencion,
calidad de los productos y sobre todo que los tiempos de entrega de los autos
son los establecidos.

3.2.2 Focus Group

El Focus Group es una herramienta para investigacion de mercados, que
consiste en reunir un grupo de entre 6 y 10 personas, con el fin de que
socialicen opiniones y vivencias con un moderador que se enfoca hacia un

determinado producto, servicio u organizacion. (Corbella, 2011)

El moderador anima a los entrevistados con el fin de conseguir respuestas o
comentarios genuinos sobre el tema, que posteriormente son registrados y
estudiados detenidamente. Sin duda esta técnica es una de la mas utilizadas
actualmente para conocer actitudes, pensamientos y emociones de los
consumidores; sin embargo, ya que este tipo de estudio utiliza muestras
pequefias por razones de costos y duracion, no se pueden generalizar sus

resultados, pero sus conclusiones constituyen un valioso aporte.

Las entrevistas de grupo de enfoque, como también se las conoce, se
desarrollan en un lugar tranquilo que estimula la conversacion y en la realidad
son grabados y monitoreados a través de una sala de espejos; cuando la

reunidén concluye, se obsequia un incentivo a los participantes.

Durante los ultimos afios el tema de conservacion ambiental y sobre las nuevas
tendencias de servicios como el servicio a domicilio ha sido un debate que
involucra a todas las personas, ya que se trata del cuidado del mundo en que
vivimos y la comodidad que ahora la sociedad requiere. Para la investigacion

sobre la factibilidad de una mecanica a domicilio de vehiculos hemos realizado
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un grupo focal dirigido a las personas que trabajan en oficinas ya que estas
personas son las que no tienen el tiempo necesario para realizar esta actividad.
El objetivo central del grupo focal era entender las diferentes necesidades e
inquietudes que tienen las personas sobre un servicio de mecanica basica y
sobre la opcién de recibir un lavado de auto de manera ecoldgica y que esta se
la realice a domicilio para no afectar las actividades tanto familiares como

personales.

e METODOLOGIA
Disefio cualitativo con propdsito exploratorio en base a un grupo focal, dirigido
a personas ejecutivas que tienen un horario laboral de 8 horas diarias los 5

dias de la semana.
El grupo focal se encuentra conformado por ejecutivos de varias empresas de
la ciudad de Quito y esta destinada a hombres y mujeres, de distintas edades,

clases sociales y oficios.

A continuacion, se presenta tabla de realizacion del grupo focal y el nimero de

participantes:

Tabla 23. Realizacion de grupo focal

Nimero de Focus: 1
Grupos de: 6 a 12 personas
PERFIL ACTIVIDAD EDADES
Hombres y mujeres DMQ Oficinistas con horario de trabajo de 20 y 55 afios
8am a 6pm

e Resultados
En el grupo focal se produjeron interesantes discusiones entre los

participantes, que a grandes rasgos arrojan lo siguiente:

Los participantes reconocieron que uno de los problemas mas importantes que
afrontan en la realidad es la necesidad de poder realizar mas actividades pero

estas se ven afectadas por temas de tiempo es por esta razén que dan
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prioridad a su nudcleo familiar dejando de lado temas importantes como el

mantenimiento del vehiculo que a diario lo utilizan.

Hubo un consenso importante entre los participantes en que el cuidado del
medio ambiente es un tema que las empresas y las personas deben de tener
en cuenta para fomentar un cuidado especial, ya que el planeta se encuentra
en un momento critico con respecto al cuidado ambiental, es por esta razon
que en muchos pasajes del Focus Group se mostraron escepticos al pensar de

gue el servicio que se va a prestar es a domicilio.

Hubo quienes, pese a reconocer que el cuidado ambiental es una labor de
todos no siempre cuidan de los recursos que nos da el planeta ni tampoco se

da el respectivo trato a los desechos que ellos mismo los generan.

Las personas le ven como una buena opcion el poder realizar un servicio de
mecanica basica a los vehiculos ya que en muchos de los casos este servicio
requiere de un tiempo extra para poder realizarlo también llam6é mucho la
atencion que para el lavado ecolégico se van a utilizar productos
biodegradables para preservar el medio ambiente y que no se utilizara el

recurso tradicional como es el agua.

Entre los participantes se detectd cierta incertidumbre sobre la nueva técnica
de lavado de vehiculos sin embargo no descartan hacer uso de este servicio ya

que lo ven muy asequible.

e Conclusiones

En general se puede concluir que el grupo focal ayudo mucho para saber las
perspectivas que tienen las personas sobre un servicio nuevo en el sentido que
deja de ser tradicional al momento de no utilizar un recurso que ha sido
utilizado por varios aflos y sobre todo que con el avance de la tecnologia ahora
un servicio que demandaba en el peor de los casos dos dias como es el

servicio mecanico ahora se lo puede realizar en tan solo una media mafana.
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El tema ecolbgico siempre va a ser una nueva alternativa de negocio ya que
muchas de las nuevas generaciones piensan mas en el cuidado del planeta
qgue en los beneficios que este nos puede bridar dando asi inicio a una nueva
forma de vida y a un sinnimero de actividades que se puede realizar con

productos biodegradables.

Por otra parte las personas tienen un gran sentido de pertenencia cuando se
siente identificados con algun producto o servicio que se les pueda ofrecer y en
este caso no fue la excepcion ya que las personas sienten que al ser un

servicio innovador en el mercado ya que se lo realiza donde ellos lo requieren.

Una de las grandes preocupaciones que tuvieron los participantes fue como se
va a utilizar y tratar los desechos que generan tanto el vehiculo como es el
caso del aceite y los desechos por el lavado en si, sin embargo se les comento
que los desechos van a ser tratados de manera especial para continuar con la
cadena de reciclaje ya que si bien es cierto que por un lado se contrarresta el
uso indiscriminado del agua por otro no se estaria protegiendo el medio
ambiente sin embargo se les comento que el uso de una maquina especial
para succionar el aceite, llamo mucho la atencion y felicitacion a la vez ya que

innovacion es lo que necesita los servicios tradicionales.

3.3. Investigacién cuantitativa

e Encuestas

La encuesta es un instrumento de la investigacion de mercados que consiste
en obtener informacion de las personas encuestadas mediante el uso de
cuestionarios disefiados en forma previa para la obtencion de informacion

especifica. (Thompson, 2010). Ver anexo 2

e Objetivos
Determinar los gustos y preferencias de las personas encuestadas con

respecto al mantenimiento que hacen a sus vehiculos, asi como de las marcas
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preferidas de autos, frecuencia de realizacion de mantenimientos, atributos

valorados y la aceptacién del producto que manejaria la empresa Auto Repair.

3.3.1. Resultados de la encuesta

En esta parte vamos a realizar el analisis de cada una de las preguntas que

realizamos en la encuesta. En el anexo se encuentra el modelo de la encuesta.

1. ¢ Qué marca de vehiculo posee?

MARCA DE VEHICULOS

; r c o) s n ¥
ok Q.k o A ot @ 5 g

& & &

Figura 17. Principales marcas en la Ciudad de Quito

Tal como se puede apreciar en la figura el 22% de las personas encuestadas
posee un vehiculo marca Chevrolet, seguida con un 17% de personas que
poseen un Mazda y por debajo de las anteriores con un 11% los encuestados

que tienen Volkswagen y Toyota.

Los resultados permiten tomar en cuenta que marcas son las mas utilizadas
por las personas y sirve a la empresa como input para contratar personal
especializado en cada una de las marcas para ofrecer un mejor servicio al

cliente.
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2. Si su vehiculo se encuentra fuera de los periodos de 5 afios o de
100.000 km ¢cudl seria su preferencia para realizar el servicio de

mantenimiento vehicular?

PREFERENCIAS EN MANTENIMIENTO

Mecanico de preferencia 81%

Consedonario duefio de la marca 105

Figura 18. Preferencias para el mantenimiento vehicular

Como muestra el Figura el 81% de las personas encuestadas prefieren realizar
el mantenimiento mecanico de su vehiculo con el mecanico de su preferencia y
confianza y tan solo el 19% de las personas lo realizan en los concesionarios
donde adquirieron el vehiculo, resultado que ayuda a la empresa para
determinar que su mayor competencia radica en los mecanicos particulares

mMAas que en los concesionarios autorizados.
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3. ¢La calidad del servicio mecanico que usted recibe en la actualidad

como la considera?

SERVICIO RECIBIDO

EXCELEMTE BUEMA REGULAR MALA

Figura 19. Calificacion del servicio recibido

Estos resultados representan una oportunidad para la empresa ya que permite
ofrecer valores agregados en el servicio que ayuden y completen la
satisfaccion del cliente y al tener una oferta de valor mas grande se mejora la

competitividad y por ende el posicionamiento.
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4. ¢ Estaria usted dispuesto a pagar un valor adicional con relacion al
precio normal por el servicio de mecéanica basica a domicilio?

PRUEBA DE PRODUCTO FACTOR
PRECIO

@ @no

Figura 20. Prueba del producto factor precio

Tal como se presentan los resultados el 79% de personas encuestadas
estarian dispuestos a pagar un valor adicional por el servicio de mecénica a

domicilio objeto del presente estudio, y tan solo el 21% de los encuestados no
probaria el servicio.
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5. ¢Utilizaria usted los servicios de un taller de mecanica basica a
domicilio para su vehiculo, el cual visitaria el lugar donde usted lo solicite
y el trabajo se realice mientras usted realice actividades cotidianas sin

perder tiempo y recursos?

¢UTILIZARIA EL SERVICIO DE
MECANICA A DOMICILIO?

@: @no

Figura 21. Demanda del servicio de mecénica a domicilio

Tal como se muestra en la figura el 77% de las personas encuestadas estarian
dispuestas a probar el servicio de mecanica a domicilio lo que representan un
resultado positivo para el andlisis de la presente tesis ya que existe una

aceptacion relevante sobre el servicio que se desea implementar.
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6. ¢Adicional al servicio de mecanica béasica le gustaria tener un
servicio de lavado ecoldgico para el vehiculo, es decir, un lavado sin el

uso de aguay con productos biodegradables?

SERVICIO DE LAVADO

@ @no

Figura 22. Demanda del servicio de lavado

Con respecto al servicio complementario de lavado ecolégico del vehiculo se
obtuvo una respuesta favorable del 82% de las personas encuestadas,

resultado que avala la factibilidad de la implementacién de la idea de negocios.
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7. ¢Cada qué tiempo lava su vehiculo?

TIEMPO DE LAVADO

cuanoo exisTe NEcEsIDAD ([ 15
ocasionalmenTe [ 5%
mensUALMENTE [ 12
quincenawvenT: I <%
semanacvente [N

Figura 23. Frecuencia de lavado del auto

Como se puede apreciar en la figura el 40% de las personas encuestadas
realizan el lavado de su vehiculo quincenalmente, seguido de un 27% de
personas que lo realizan semanalmente y por debajo de las anteriores con un
15% las personas que lo realizan cuando el auto esta sucio es decir cuando

existe la necesidad de hacerlo.
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8.- Le gustaria pertenecer a una red de afiliacion anual para que realicen
periddicamente mantenimientos a su auto (cada trimestre), cambio de
aceite, filtro, revision aire, neumaéticos, revision luces, revisién frenos,

bujias, bateria.

RED DE AFILIACION
@s @no

Figura 24. Demanda de afiliacion anual para servicio de mantenimiento

Como se puede apreciar en la figura el 79% de las personas encuestadas
estan de acuerdo con la red de afiliacion por el servicio de mecénica a domicilio
y tan solo el 21% de las personas no estarian dispuestas a pertenecer a la red

de afiliacion.
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9.- Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar por la anualidad del servicio
mecanico basico a domicilio en el cual cuente con un servicio trimestral
(3000km), y se le realice cambio de aceite, filtro, frenos, revision de luces,
llantas, plumas, bujias, bateria, escaneo del auto y lavado ecologico. (El

pago es anual)

PRECIO DE LA MEMBRECIA

BE%
25%
[ |
Entre 5350 y 5380 Entre 5380 y 5400 mas de 5400

Figura 25. Precios de la membrecia

Tal como se muestra en los resultados el 68% de las personas encuestadas
consideran que el pago anual de la membrecia debe ser entre $350 y $380
dolares, resultado que demuestra que el mercado ecuatoriano esté regido por
el factor precio y que las personas en la mayoria de ocasiones optara por el
precio mas bajo presentado, sin embargo existe un porcentaje interesante dl
25% que considera pagar entre $ 380 y $ 400 y también el restante 7% que
estaria dispuesto a pagar mas de $ 400 dolares por el servicio. La
recomendacion estaria enfocada en armar paquetes especiales de membrecias
manejando desde una basica a un precio bajo a una membrecia VIP con un

precio mas elevado.
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10. ¢cudl es para usted los factores mas importantes al momento de

recibir un servicio de mecéanica basica a domicilio?

ATRIBUTOS VALORADQOS EN EL SERVICIO

0% 3%
259%
Bl
2%

PRECIO PERDIDA DE LA TIEMPO DE ESPERA CALIDAD Y REPUTACION DEL
GARANTIA EM LA ENTREGA ATEMCION TALLER
DEL ALTD

Figura 26. Factores a valorados en el servicio

Como se puede identificar en los resultados el 31% de las personas
encuestadas considera como atributo valorado la CALIDAD y la ATENCION al
momento de recibir un servicio mecanico, seguido de un 30% que considera
importante el tiempo de entrega del vehiculo y por debajo de las anteriores con

un 29% las personas que valoran altamente el factor precio del servicio
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11.- Entre cuanto estaria dispuesto a pagar por un lavado ecoldgico de su
vehiculo

PRECIO LAVADO ECOLOGICO

51%

A0%
10%a
Entre 56 a 58 Entre 38 a 510 mas de 510

Figura 27. Precios de lavado ecologico

Como se presenta en la figura el 51% de las personas encuestadas estaria
dispuesta a pagar por el servicio de lavado ecoldgico entre $6 y $8, seguido de
un 40% que pagaria entre $8 y $10 y por debajo de las anteriores con un 10%
las personas que pagarian mas de $10 por el servicio.
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12. ¢Qué tipo de servicios extras le gustaria que se realicen con el fin de

ahorrar tiempo y de evitar molestias a corto plazo?

TRAMITE DE TRASPASO DE COMPRA
Y VENTA

m 5l mNO

Figura 28. Servicios extras (traspaso de compra y venta)

Uno de los servicios presentados fue el tramite de traspaso de compra y venta
de los vehiculos y tuvo una aceptacién del 77% de las personas encuestadas.

TRAMITE CORPAIRE Y
MATRICULACION

m 5l mNO

Figura 29. Servicios Extras (Coorpaire y matriculacion)

El siguiente servicio adicional es el tramite de la CORPAIRE y la matriculacién
y también tuvo una aceptacion del 74% por parte de los encuestados.
Resultados que permiten a la empresa tener algunas opciones para ofrecer un

valor agregado en el servicio y ser mas competitivos en el mercado.
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13. ¢ Por qué medios le gustaria estar informado tanto de nuestro servicio

como de nuestras promociones?

MEDIO DE COMUNICACION PREFERIDO

4%

19%

14%
11%
. ] I
E-mail Redes sodales Radio Prensa escrita Television

Figura 30. Medios para recibir publicidad

Como se puede apreciar en la figura el medio de comunicacion preferido por
las personas encuestadas son las redes sociales con un 46%, seguido del
correo electronico con un 19% y por debajo de las anteriores con un 14% la
television medio que siempre serd uno de los favoritos pero que no todas las

empresas pueden acceder por tema costos.

3.4 Tamaifio del mercado

Con los estudios realizados por la Encuesta de Condiciones de Vida Quinta
ronda; a nivel nacional los hogares destinan el 6.08% mensual de su gasto de
consumo al rubro de transporte dentro del cual se incluyen las categorias
relacionadas al sector automotor. Los gastos relacionados a este rubro son
generalmente altos, en especial los afines a la compra de automovil,
mantenimiento y matricula del vehiculo. En el siguiente cuadro muestra el

gasto promedio anual en vehiculos y mantenimiento.
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Tabla 24. Gasto promedio anual en mantenimiento de veiculo

Gasto promedio anual en vehiculos y su mantenimiento.

Gasto promedio

anual en doélares

Mantenimiento de vehiculos 652
Automoviles 7.848
Matricula de vehiculos 193

Tomado de (INEC, 2014)

Es importante destacar el dinamismo que presenta el sector automotriz dentro
de la economia nacional, en especial en las actividades relacionadas al
comercio. El incremento significativo del parque automotor visibiliza la fuerte
demanda del mercado de este tipo de bienes. La industria automotriz a pesar
de mostrar un aporte relativamente bajo en relacion al PIB y a la produccion
manufacturera debido a una gran cantidad de oferta importada; cuenta con
produccion promedio superior a la de otras industrias, la cual se concentra
principalmente en empresas grandes. Los indicadores de desempefio de la
industria de fabricacion de vehiculos son inferiores a los de toda la industria
manufacturera y del sector de comercio automotriz. A pesar de que el sector
automotriz tiene una participacion marginal dentro de la produccién
manufacturera y comercial, el personal ocupado en esta actividad es uno de los
mejores remunerados, sin  embargo los indicadores de empleo,
remuneraciones, horas trabajadas presentan una desaceleracion durante el

auge de la crisis.

Hoy en dia este tipo de servicio se ha convertido en algo comun para las
empresas y los consumidores debido a la globalizacién, el acceso a
informacion y la facilidad con la que cuentan las empresas para realizarlo. Es
por ello que los detalles que en éste se den al cliente como parte de su
estrategia de consentirlo y ofrecerle un plus, no solo son importantes sino son

los que propiciaran la eleccion final del mercado.
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2.5. La competencia y sus ventajas

Los principales competidores que actualmente tiene la empresa de
mantenimiento vehicular basico son en definitiva las mecanicas y las
concesionarias que ya cuentan con un nombre o una marca que les ayuda a
generar fidelidad en sus clientes. En el pais existen 214 mecanicas registradas
en la superintendencia de compafias y alrededor de 20.000 que no estan
registradas pero se conoce por estudio realizado en el censo nacional
economico del INEC en el 2010, de las cuales ninguna de ellas proporciona un
servicio de mecénica basica a domicilio. Entre otra de las ventajas que tienen
los principales competidores es que tienen algunos afios de experiencia en el
mercado, sin embargo a pesar de la amplia experiencia en el mercado, solo se
han basado en generar Unicamente dinero y no realizar un seguimiento al
cliente y ver cuales son sus nuevas necesidades al momento de requerir un
mantenimiento vehicular y asi poder diversificar el negocio y salir de las

tendencias tradicionalistas que han sido iconos por varios afos.

A continuacion se detalla un comparativo de los principales competidores que
manejan el mercado, asi como de los precios que manejan por tipo de servicio
en comparacion con los de la empresa AutoRepair. Cabe indicar que el

mantenimiento cada cinco mil kilbmetros recorridos.

Tabla 25. Precios de servicios de la competencia

FIRELICH O Sl (O 0A CH PU SeERT LIS BN RELACE) LLINIFE [EfvLIAEN B o U]

TALLER AUTOS 5.4 [SERVIFREND CIALTDA [LOGIMANT A, 5.4 | SERVITALLERES 5.4 |SERVIMOTOR 3.4 | ALTOREFAIR
CAMEI 0 DEACETE - 00 ] 5 15005 S0 | SRS A0 5 AL
CANIBIO DE FILTRD 5 1200 ] 5 00| 5 10000 | 5 1000 |5 1500 5 1000
CANIBIO DE FILTRO G ASOLINA | = 15015 700 | & 20| 5 800 |5 1000 | 5 500
|REMISION DE LLANTAS 5 050 NiA N NA
REVISION DE LUCES /A N N/a NiA 5 150
|REVISION CE PLURAS NfA N N Nf& 5 050
CAMBE! O DE FRENDS - 0| 5 B S bald | 5 5 20| 5 i)
|REVISION DE BATERIAS > 2K NiA NA NiA ] L5
LAVADO 5 BOD| S 7505 S50 5 500 N
LAVADO ECOLOGICO MiA NiA MjA NA 4 B
TOTAL SERVICKD 000K § 140,00 | 5 134498 | & 13750 | 5 s 183000] 5 13300
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3.6. Participacion de mercados y ventas de la industria

Tabla 26. Potencial participacion de mercado del emprendimiento en ventas

VENTAS
MERCADO POTENCIAL 23.405.488,02
% DE PARTICIPACION 1,7% $ 397.893,30

Tal como se muestra en la tabla 22 de la demanda potencial, el porcentaje que
espera captar el proyecto es del 0.5% de la totalidad del mercado, que
representan el 23% que se encuentran ubicados en el rubro de otros con un
total de USD 23.405.488.02 en ventas anuales.

3.7. Evaluacién del mercado durante la implementacion

Al realizar la investigacion de mercados es necesario detallar los principales
resultados que sirven como guia para determinar estrategias que permitan
generar un posicionamiento establecido y captar clientes potenciales a través
del servicio y la oferta de valor que tiene la empresa Auto Repair, los resultados

relevantes son:

ATRIBUTOS VALORADOS EN EL SERVICIO

0% =L

g
293%

B%

- .

PRECIO FERDIDA DE LA TIEMMPO DE ESPERA CALIDAD Y REPUTACIHON DEL
GARAMNTLA EM LAENTREGA ATEMNCION TALLER
DEL AUTO

Figura 31. Atributos valorados en el servicio
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A través de este resultado se puede determinar que el plus del servicio se debe
enfocar en manejar tiempos de respuesta muy eficientes y enfocar los
esfuerzos también en satisfacer las necesidades del cliente con calidez en la
atencion y calidad en el trabajo realizado, manejando los precios mas

competitivos posibles y que permitan generar una utilidad rentable.

¢UTILIZARIA EL SERVICIO DE
MECANICA A DOMICILIO?

Figura 32. Utilizacion de servicios de mecanica a domicilio

Este resultado muestra la aceptacion de la idea de negocio planteada por la
empresa Autorepair de ofertar el servicio de mantenimiento vehicular a
domicilio, aspecto a considerar ya que el plus que ofrece la empresa es el
servicio a domicilio y que es un valor agregado que genera satisfaccion y

expectativa por parte del mercado potencial.



76

4. PLAN DE MARKETING

4.1. Estrategia general de marketing

Corresponde a un estudio de estrategias a implementarse de marketing,
politica de precios, tactica de ventas, politica de servicio al cliente, promocioén y
publicidad, distribucidn, que permita alcanzar los objetivos en ventas, y lograr

posicionar los servicios en el mercado. (Kotler, 2006, pags. 162-194)

4.1.1. Posicionamiento

Autorepair Delivery CIA. LTDA., tiene una ventaja competitiva respecto a sus
competidores y se trata del servicio de mecénica basica a domicilio, servicio
gue no dispone la competencia (talleres mecanicos), esta ventaja permitira en
el mediano plazo alcanzar rendimientos iguales o superiores a ellos; ademas
se pondra énfasis en la estrategia de posicionamiento del mercado, debido a
gue es una empresa nueva y se requiere posicionar el servicio de mecéanica a
domicilio, tomando en cuenta que percepcién tiene el cliente sobre la empresa
y la competencia. Richard L. Sandhusen, creador del libro “Mercadotecnia”,
(Sandhusen, 2000, pag. 420) proporciona 7 estrategias para el crecimiento del
mercado o estrategias de crecimiento para los servicios ya existentes y para las
nuevas adiciones al portafolio de productos, donde la principal estrategia y la

gue se acoge a nuestro servicio es la siguiente:

Estrategia de Nicho de Mercado: este tipo de estrategia es utilizada por los
competidores mas pequefios que estan especializados en dar servicio a nichos
del mercado especificos y que los competidores mas grandes por el volumen
de sus ventas suelen pasar por alto o desconocen de su existencia y
necesidades. Este tipo de compafias ofrecen productos o servicios muy
especificos y/o especializados, para satisfacer las necesidades o deseos de
grupos pegquefios (de personas u organizaciones) pero homogéneos en cuanto

a sus necesidades o deseos. (Sandhusen, 2000, pag. 420)



77

Por esta razon se establecen estos puntos:

La empresa se mostrara como lider en servicios mecanicos a domicilio, en
base a cumplimiento, oportunidad del servicio, calidad y suministros de
partes y piezas, logrando asi, que el servicio sea satisfactorio para el
cliente y este enfocado en lo que mas requiere el cliente como la revision
de frenos, cambio de aceite, filtro de aceite, filtro de gasolina, lavado

ecologico, entre otros.

Creacién de una pagina web donde se muestre en detalle los servicios que
se ofertan, la direccion de la oficina matriz, teléfonos, filosofia corporativa,

etc.

El fin de este servicio es satisfacer las necesidades de tiempo que no
disponen los oficinistas que laboran en un horario de lunes a viernes en

una jornada que empieza a las 8 AM y termina a las 6 PM

4.1.2 Estrategia competitiva

Servicio de taller mecanico a
domicilio y lavado ecoldgico.

Y

SERVICIO PERSONAL IMAGEN
* Puntualidad
e Accesoriay ¢ Credibilidad e Marca
respaldo, * Capacidad de e Simbolo en el
oportunidad respuesta mercado
* Reingenieria en el ¢ Comunicacion
servicio al cliente

Figura 33. Estrategias competitivas
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Al analizar las caracteristicas del mercado objetivo y encontrar una similitud en
el mismo, AUTOREPAIR DELIVERY se enfocara directamente al mercado
mediante la estrategia de concentracion ya que asi se enfoca directamente a
quienes les interesa el cuidado preventivo del vehiculo ademas que para asi

satisfacer las necesidades de ese segmento de la ciudad de Quito.

4.2. Politica de precios

Para poder determinar este punto es necesario fijar el precio que tendré el
servicio, para lo cual se ha determinado desarrollarlo a través de dos variables
el precio esperado del mercado que se obtiene a través de la encuesta y el
precio en base a la competencia, el cual debera cubrir todos los costos y
gastos que representa el funcionamiento de la empresa y a demas obtener una
adecuada utilidad (30% o mas de utilidad).

4.2.1. El precio segun los clientes (resultado encuesta)

En la encuesta realizada a nuestro universo podemos concluir con los

siguientes puntos:

e Para que el negocio sea rentable se debe realizar 4 mantenimiento diarios,
promocionando en paquete todos los servicios a un precio de $133.00, por
20 dias laborables resulta 80 mantenimientos/mes; multiplicado $133.00 se
tiene $10.640 mensuales aproximadamente

e Por otra parte la gente tiene una aceptacion de 53% con relacion al precio

del lavado ecologico con un valor maximo de 8 dolares.

4.2.2. Estrategia de precio

La estrategia de precio consistira en fijar precios iguales o inferiores al precio
de mercado. Se utilizaran las siguientes estrategias:
e Considerar las expectativas del mercado en relacion al valor del servicio y

la capacidad de pago de los clientes.
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e Los pagos se podran realizar mediante tarjeta de crédito, débito y efectivo.
e En el caso de presentarse mas de dos vehiculos para mantenimiento se
podrd dar una promocién o rebaja en el precio dependiendo de la

frecuencia con la cual se vaya a solicitar el servicio.
4.2.3. Comparacion de precios con la competencia

Para determinar este precio se presenta la siguiente tabla de precios por
servicio de los principales competidores en relacion a los de la empresa

AutoRepair.

Tabla 27. Comparacion de precios con los principales competidores en la

ciudad de Quito

PRECIO DESGLOSADO POR SERVICIOS EN RELACION A LA COMPETENCIA EN BASE A 5000KM

TALLER AUTOS S.A [SERVIFRENO CIA.LTDA {LOGIMANTA. 5.A|SERVITALLERES S.A [SERVIMOTOR S.A [AUTOREPAIR
CAMBIO DE ACEITE $ 5000 $ 1800 $ 50,00 | $ 55,00 | $ 6000|S 47,00
CAMBIO DE FILTRO $ 12,00/ $ 12,00 | $ 10,00 $ 12,00 $ 15500 $ 10,00
CAMBIO DE FILTRO GASOLINA | $ 750/ $ 700 $ 700 $ 6,00 $ 1000 50
REVISION DE LLANTAS $ 0,50 N/A N/A N/A N/A $ 050
REVISION DE LUCES N/A N/A N/A N/A N/A § 050
REVISION DE PLUMAS N/A N/A N/A N/A N/A § 050
CAMBIO DE FRENOS $ 6000 $ 599 $ 65,00 | $ 60,00 | $ 5000| S 60,00
REVISION DE BATERIAS $ 2,00 N/A N/A $ 5,00 N/A § 150
LAVADO $ 800|$ 750 $ 550/ $ 700($ 500 N/A
LAVADO ECOLOGICO N/A N/A N/A N/A N/A § 800
TOTALSERVICIO 5000KM | $ 140,00 | $ 13449 $ 137508 144,00 $ 140,00 $ 133,00

Determinando de esta forma que la empresa Autorepair puede ofrecer un
precio menor a su competencia directa; la cual va desde $ 134,49 hasta $

144,00 y la empresa ofreceria sus servicios por un total de $ 133,00.
4.3. Tacticas de ventas
Dentro de las Tacticas de ventas que se ajustan mejor al tipo de servicio que

presta el club, se consideraron las siguientes:

1.- Venta personal
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2.- Venta por teléfono
3.- Venta on-line

4.- Venta por correo

Por los resultados satisfactorios que han tenidolos talleres de mantenimiento
automotriz se determind que de acuerdo al alto grado de interaccion que existe
con el cliente, se va a utilizar la tactica de Venta Personal, esto implica
considerar varios aspectos como: identificar el mercado objetivo, determinar las
necesidades especificas de los potenciales clientes, presentarles informacion
detallada y personalizada segun las necesidades que necesite, enfatizar en las
técnicas de mantenimiento preventivo y las ventajas de acceder a este servicio
ecologico y a domicilio, entre otras. De esta manera el posible cliente quedara

convencido y decidido a contratar el servicio.

Adicionalmente se agendaran citas telefénicas con las empresas que dan
beneficios a sus empleados ya que este puede ser considerado un beneficio
empresarial y poder conseguir convenios institucionales que beneficien a

ambas partes.

4.4. Politica de servicio al cliente y garantias

Para este tipo de servicios no hay duda que se deben ver resultados en cada
usuario satisfecho, es imperativo disefar politicas de atencion implementadas a
través de la flor del servicio detallada anteriormente y ensefianza para las
personas que generan el servicio y al personal administrativo respectivamente.
Es necesario contar con normas de seguridad las que deben ser obligatorias
para cada mecanico previo al inicio de cada mantenimiento ya que esto evitaria
los dafios personales, ambientales y los dafios a terceros por el mal uso de los

instrumentos.

Para cumplir lo propuesto en el presente capitulo, se contara con las siguientes

herramientas para garantizar un buen servicio y garantia.
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[EEN

. Politicas de servicios

e La atencion que recibiran los clientes es personalizada y eficiente, personal
operativo dara un trato respetuoso y cortés y amable.

e Mantener estandares de calidad en los servicios de mantenimiento
vehicular.

e Capacitar al personal constantemente para brindar una atencion
diferenciada.

e Todos los clientes seran atendidos de manera equitativa, es decir, no se
dard tratos especiales a ningun cliente.

e En caso de existir una queja se hara el seguimiento correspondiente y se

atendera el reclamo de manera oportuna y confiable.

Para una mejor atencion y que sea 100% personalizada es necesario crear una
base de datos de los inscritos en el plan de mantenimiento anual el cual debe
incluir; nombres y apellidos, correo electronico, nimero de teléfono de la casa 'y
del celular del beneficiario, nimero de teléfono del celular de un familiar, tipo de
vehiculo, el afio del vehiculo, placas del vehiculo, kilometraje del vehiculo y sin
duda las direcciones respectivas tanto del domicilio como del lugar donde se
labora habitualmente; toda esta informacion es la necesaria para que la
interaccion entre el cliente y la empresa sea eficiente y se pueda obtener el

feedback necesario para las futuras sesiones en creacion.

El servicio, con toda la informacion obtenida pretende generar un codigo, el
codigo permite identificar de una manera mas agil al cliente, para asi crear una
ficha técnica en la que conste los dias de preferencia del usuario, el proximo
pago, informacion acerca de lo que se utiliza el automotor y los suplementos

gue se usaron con anterioridad.

Sin lugar de dudas en un servicio personalizado la mejor manera de tener un
control y un seguimiento efectivo es la ficha técnica, esta ficha técnica como la
base de datos deben estar constantemente actualizadas para asi tener una

informacion precisa de cada usuario, pero también se debe tener muy en
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cuenta la opinidon por parte del cliente y eso sera mediante el correo electrénico
que tendra Autorepair Delivery o las encuestas de satisfaccion que se
realizaran a los mismos, la retroalimentacion que se da de la informacion es la
mejor manera de conocer realmente que busca el cliente y como se lo puede

plasmar para ir cumpliendo las metas propuestas de ambas partes.



( INICIO ’

\ 4

Llega al sitio para
mantenimiento

Mecanico

Revision del estado del
vehiculo

ervicio por primera
vez?

\4

Estimar tiempo de
entrega del auto y realizar
mantenimiento

Obtener datos de
referencias

Y Y
Indicar precio y cualidades Entrega de ficha al cliente
del servicio y realizar cobro
\ 4
Revisar el estado del
vehiculo
\ 4

Estimar tiempo de
entrega del auto y realizar
mantenimiento

\ 4

Generar ficha técnica del
auto

A4

Entregar ficha técnica al
cliente y obra

A
( FIN )

Figura 34. Politicas de servicio
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2. Garantias

e Precios accesibles para los diferentes tipos de clientes, el area de bodega
siempre mantendra en stock todos los suministros para el mantenimiento.

e Se aceptaran las sugerencias y requerimientos del cliente con el fin de

fidelizarlos.

4.5. Promocion y Publicidad

Para tener una exitosa acogida dentro de los usuarios y generar en el trascurso
del tiempo méas adeptos es necesario la promocion y publicidad para conseguir
que el cliente, conozca de un nuevo producto, servicio o para afianzar una
marca, es necesario que el mensaje que va a difundir la empresa sea lo mas
conciso y veraz. El presupuesto para promocion y publicidad sera del 10% de

los ingresos mensuales.

MEDIO DE COMUNICACION PREFERIDO

A5%

19%

E-mail Redes socdiales Radio Prensa escrita Television

Figura 35. Medios de comunicacion preferido

A través de los resultados de la investigacion se determind que el 46% de las
personas prefieren enterarse sobre los servicios de la empresa Autorepair a
través de redes sociales, seguido de un 19% que prefieren a través de mails y
por debajo de las anteriores con un 14% las personas que prefieren a través de

la television.
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45.1 Redes Sociales

En la actualidad las redes sociales es el punto de partida para poder llegar al
cliente ya que esto sin duda genera un acercamiento con los consumidores
como es el caso de las redes sociales mas conocidas como el Facebook,
Twitter, Instagram. Para el caso de Autorepair Delivery las tres redes sociales
son las que vamos a utilizar para tener mas acercamiento con los

consumidores

En lo referente a Facebook que es la red mas conocida y mas visitada por la
poblacidn, se va a crear una fan page donde se presentara toda la informacion
referente al servicio, y cada detalle acerca de cémo funciona el sistema
precios, promociones, fotos, videos enlaces, entre otros respecto al
mantenimiento basico de los vehiculos y todo lo referente sobre cuidados, esto

conlleva a una mayor interaccion con los seguidores.

Para promocionar la pagina se va hacer uso de las opciones de Facebook, al
momento cuentan con distintas tarifas para un nimero de aproximado de “me

gusta”.

n Autorepair Delivery :@:Buzns Inicio  Buscar amigos

Pagina Actividad @ Configuracion Conseguir piblico ~ Ayuda »

ESTA SEMANA

1
Me gusta de la
pagina

NOLEIDAS

1

Notificacion

']
Mensajes

| Reciente

Biografia Informacion Fotos Me gusta Mas ~

Ve tu anuncio aqui

PERSONAS > 3 estado [T Foto/video 31 Evento, Hito + &~

1 Me gusta @‘“D £Qué has estado haciendo? 4
Autorepair Delivery

Alcanza tu préximo objetivo Empresa

Y Me gusta esta pagin
100:Mg gusta Auterepair Delivery ha cambiado |2 siguiente informacion: foto de portada A 1 persana e gusta esta
E.J.’b 8 @ ace 2 segundos
Figura 36. Fan page de Facebook
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4.5.2 Revistas

Al contar con revistas que se especializan en automéviles como carburando, se
ha decidido pautar en esta revista ya que su circulacién es mensual y tiene un
gran numero de adeptos dentro de su categoria y sin duda es las mas
influyentes en el ambito automotriz por su amplia trayectoria. En el siguiente
cuadro explicamos a detalle la proforma de la revista Carburando que se
publica el dia sabado cada 15 dias. El valor para la publicidad en esta revista

es de $904 dodlares incluido impuestos y mensual por dos publicaciones al mes.

En el caso de Autorepair Delivery la publicacion se realizara cada 4 meses.

\E] Cotizacion

Producto: Carburando No. de Médulos: 1x4
Tipo de Aviso: Comercial Dias de Publicacion: 2

Seccién: Indeterminado Color: Full Color
Pdgina: Interior Tarifa (USD): 904,00

Llene los siguientes datos para que uno de nuestros agentes se comunique con usted y tramite su pedido.

Mombres: | Sr. Juan Sebastian Vinueza

Figura 37. Presupuesto Revista Carburando

Tomado de (Carburando, 2014)

4.5.3 Promocién

Entre las diferentes promociones que existen en el mercado para captar
clientes, hemos decido que las mas apegadas y las que tienen mayor acogida
con los clientes son sin duda las que se ofrecen descuentos ya sea por
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presentar un cliente nuevo o por pagos de contado ya que este tipo de pago

genera un valor de descuento.

Otro tipo de promociones que desea implementar Autorepair Delivery es
otorgar un lavado gratis para todos los nuevos clientes y dos lavados gratis
para los clientes que renueven su contrato. Esto sin duda genera un ambiente

de confianza entre las dos partes implicadas.

Por otra parte al ser un empresa que lleva la publicidad andante hemos
considerado pertinente llevar la publicidad de empresas que tienen su giro de
negocio entorno a los autos como es el caso de empresas que renta vehiculos
0 empresas.

4.5.4 Costos de Promocion y Publicidad

Los costos de promocion y publicidad mensual se los detalla a continuacion:

Tabla 28. Costos de Publicidad

MEDIO VALOR TOTAL f ANO
INSTAGRAM

TWITTER

FACEBOOK [MENSUAL)
REVISTA CARBURANDO (4)
MAILING

TOTAL

1.200,00
3.186,00
1.200,00
5.586,00

100,00
265,50
100,00
465,50

A |10 |40 |10 |0 |40
A |0 |40 |10 |0 |40

El valor del Facebook hace referencia para promocionar la pagina, los anuncios
son sesgados para quienes viven en la ciudad de Quito, el valor es de 3
ddlares diarios con un aproximado entre 200 y 800 “Me gusta” al dia durante un
periodo de un mes. En la revista carburando se ocupara un espacio de media
pagina derecha con la informacion de Autorepair Delivery la cual se realizara
una publicacion cada 4 meses un total de 3 al afo. Adicionalmente se
realizardn actividades de Mailing en lugares donde se realicen actividades de
gran aglomeracion esto en un tiempo mensual con una inversion de 100

dolares por mes.
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4.6 Distribucién

Para dar a conocer a la empresa y lograr estar mas cerca de los posibles
clientes es indispensable el uso del publicidad BTL, el cual se lo va a realizar
en los principales centros comerciales, autos de lujo y edificios principales de la
ciudad de Quito, con la ayuda de impulsadoras las cuales dispondran de
diferentes materiales tales como volantes, accesorios referentes a la firma,
suvenires en donde conste el nombre de la firma y sus direcciones y demas
similares que llamen la atencion del posible consumidor para asi dar una

impresion positiva.
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5. DISENO Y PLANES DE DESARROLLO

5.1. Estado Actual de desarrollo y tareas pendientes

Para brindar un excelente servicio de mecéanica basica a los clientes es
necesario tener una amplia experiencia en mecanica, ya que es la parte
fundamental de nuestra empresa. Para esto es necesario que todo el personal
tenga periodicamente capacitaciones enfocadas a atencion al cliente, cuyo
objetivo es brindar un servicio esmerado, para garantizar la satisfacciéon del
cliente, para esto se evaluara mediante encuestas a cada usuario atendido, el
presupuesto para dichas capacitaciones es de $ 100,00 por persona esto da un

total de $ 400,00 de manera semestral.

Uno de los principales sentimientos que se debe lograr fraternizar entre el
cliente y el servicio es la confianza y fidelidad por tal razén en es necesario
presentarles los beneficios que se obtiene al recibir un servicio de
mantenimiento basico a domicilio, donde las técnicas de mantenimiento y los
implementos utilizados son los mas actuales tecnolégicamente y sin duda estan

muy alineados al cuidado del medio ambiente.

Para coordinar cada proceso es necesario establecer los pasos que deben
seguir el personal administrativo, los mecéanicos y los clientes mediante un

diagrama de procesos el cumplirse a cabalidad.

Para mantener un servicio que sea de completa satisfaccion para los clientes,
estos deben cumplir con las normas establecidas en el reglamento interno de
Autorepair Delivery

5.2. Dificultades y riesgos

Para la implementacién de una nueva empresa en el mercado, los riesgos que

pueden presentarse para Autorepair Delivery y generar inconvenientes son:
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ambiental de confianza y no cumplir las metas, el financiamiento es otro

potencial riesgo, ya que se requiere de dicho financiamiento para cubrir la

inversion inicial.

Los potenciales riesgos a las cuales la empresa tendra que enfrentar son:

Ambiental: debido que el servicio es a domicilio es posible que no se
encuentre un sitio adecuado para el mantenimiento del vehiculo y no se
esta libre de derrames de aceite, con lo cual resultaria una situacion
negativa para la imagen de la empresa.

Confianza: hasta obtener un posicionamiento en el mercado es posible
qgue los clientes desconfien en la entrega de las llaves al personal
operativo para que realice su trabajo, ya que al no entregar las llaves no
se podria realizar el trabajo ofertado.

No cumplir con la meta se tiene establecido que la capacidad de producir
el servicio es tres autos diarios, si no se cumple esta meta no se lograria
cubrir los costos que demanda la empresa.

Otro tipo de dificultades podemos encontrar en la parte de costos ya que
un alza en los productos terminados ya sean por las restricciones o
aranceles afectaria de gran manera a nuestra emprendimiento ya que la
gente no estaria dispuesta a cubrir valores mas altos en donde nuestro
PVP supere siempre a nuestros costos para tener un equilibrio idoneo
para el negocio.

Un riesgo importante es sin duda la situacién econémica del pais ya que
un cambio de politica, presidente o de moneda (dolar) implicaria una baja
considerable en las ventas lo que afectaria en las proyecciones estimadas

de ventas como de ingresos.

Con respecto al financiamiento, para el proyecto se debe tener en cuenta otra

institucion financiera, personas naturales o juridicas que se vean interesados

en la implementacion de este nuevo servicio, con esto se tendria una accién

preventiva.



91

5.3. Mejoramiento del producto y nuevos productos

De acuerdo a las necesidades de cada cliente y sobretodo de quienes
necesiten un tratamiento especial, se pondra a disposicion un dia especial para
poder realizar el servicio completo, debido a que no todos los vehiculos tienen
las mismas necesidades. Sin duda que el cambio de tecnologia ayuda a que
los productos cada vez sean mas especificos por tal razdn la mecanica tiene
como finalidad siempre utilizar el mejor producto, adicional a este principio el
cuidado del medio ambiente es un aspecto el cual siempre estara liderando las

decisiones.

A futuro se puede desarrollar nuevos productos sin cambiar la manera de
trabajo es decir, a domicilio, y el nuevo servicio consistiria en la colocacién de
alarmas, equipos de sonido, cambios de luces para autos, estos serian
servicios adicionales que se ofrecerian en la misma linea de trabajo que se

plantea originalmente.

Siempre es importante la innovacion de los servicios por esta razén no
solamente se plantea un servicio de mantenimiento basico y lavado ecolégico
de los vehiculos, sino también evitar los tramites que el vehiculo conlleva como
es la revision vehicular, el traspaso de dominio, la matriculacion, revision de
gases, inspeccion del seguro, entre otros. Es por estos antecedentes que se ha
decidido implementar como servicio diferenciador estos servicios, los cuales sin
duda conlleva a un mejor uso del tiempo y sobre todo se pone en vigencia el
estudio realizado sobre la tendencia de la poblacion quiteiia sobre el tiempo y
dedicacion familiar. Estos ultimos servicios a ofrecer se tiene como objetivo
implementar al segundo afio de realizado el proyecto, ya que en la
investigacion realizada si se pudo notar en los encuestados que estos servicios
llaman mucho la atencion de los usuarios y sobre todo se sienten muy
identificados ya que en su mayoria el tiempo es su principal enemigo para
poder realizar este negocio
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5.4. Costos de desarrollo proyectados

Para la implementacion de este nuevo servicio los costos que se van a utilizar
oscilan los 46.315,45 ddélares americanos aproximadamente donde estan
desglosados de la siguiente manera en el primer afio, sin embargo el proyecto

se encuentra proyecto a 5 afios los cuales se detalla en la siguiente tabla.



Tabla 29. Maquinaria, Herramientas, Vehiculos, Equipos

DESCRIPCION CANTIDAD COSTO UNITARIO| Costo Total ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
(UNIDADES)
MAQUINARIA 1 29.600,00 | 30.825,44 32.101,61 33.430,62 34.814,65 36.255,97
MAQUINA PARA CAMBIO DE ACEITE 1 8.000,00 8.000,00 8.331,20 8.676,11 9.035,30 9.409,36 9.798,91
GATA HIDRAHULICA 1 500,00 500,00 520,70 542,26 564,71 588,09 612,43
HERRAMIENTAS 1 250,00 250,00 260,35 271,13 282,35 294,04 306,22
COMPRESOR 1 850,00 850,00 885,19 921,84 960,00 999,74 1.041,13
VEHICULO 1 20.000,00 | 20.000,00 20.828,00 21.690,28 22.588,26 23.523,41 24.497,28
MUEBLES Y ENSERES 760,00 791,46 824,23 858,35 893,89 930,90
ESCRITORIOS 1 200,00 200,00 208,28 216,90 225,88 235,23 244,97
SILLAS 4 40,00 160,00 166,62 173,52 180,71 188,19 195,98
ESTACION DE TRABAJO 2 200,00 400,00 416,56 433,81 451,77 470,47 489,95
EQUIPOS DE COMPUTACION 1.375,00 1.431,93 1.491,21 1.552,94 1.617,23 1.684,19
SCANNERS 1 75,00 75,00 78,11 81,34 84,71 88,21 91,86
COMPUTADORAS 2 600,00 1.200,00 1.249,68 1.301,42 1.355,30 1.411,40 1.460,84
IMPRESORAS 1 100,00 100,00 104,14 108,45 112,94 117,62 122,49
ACTIVOS INTANGIBLES 970,00 1.010,16 1.051,98 1.095,53 1.140,89 1.188,12
COMPRA SOFTWARE 1 970,00 1.010,16 1.051,98 1.095,53 1.140,89 1.188,12
CAPITAL DE TRABAJO 12.550,45 13.070,04 13.611,14 14.174,64 14.761,47 15.372,59
CAPITAL DE TRABAJO 12.550,45 12.550,45 13.070,04 13.611,14 14.174,64 14.761,47 15.372,59
MATERIAS PRIMAS 1.060,00 1.103,88 1.149,58 1.197,18 1.246,74 1.298,36
MATERIA PRIMA 1.060,00 1.060,00 1.103,88 1.149,58 1.197,18 1.246,74 1.298,36
TOTAL INVERSION INICIAL 46.315,45 | 48.232,91 50.229,75 52.309,26 54.474,87 56.730,13

Inflacién: Agosto - 31- 2015: 4,14%

€6



Los vehiculos que se van a utilizar es una camionetas Fiat Fiorino las cuales
van ayudar para la el traslado de las maquinarias y los insumos. La camioneta
tiene el valor de 20.000 dolares americanos. Para la adecuacion de la oficina
se van a necesitar alrededor de 2.135 dolares americanos la cual cuenta con
72 metros cuadrados de construccién y se adecuara de acuerdo a la actividad
econémica que se va a realizar, para un adecuado funcionamiento se
necesitara comprar los insumos necesarios como un PC entre otros equipos de

computacion

La compra de los insumos mecanicos sera comprados al por mayor ya que
esto genera un mejor costo con el canal de distribucion es por eso que el
monto necesario para tener un stock del 100% de repuestos es de 1.060

dolares americanos mensuales con un total anual de 12.720 ddélares.

Por ultimo es necesaria la compra de una maquina succionadora que extrae el
aceite de los vehiculos sin derramar el aceite, adicional a esta maquina los
implementos necesarios para poder realizar el mantenimiento basico como son
gatas y herramientas de trabajo como son también los uniformes de los
mecénicos, este rubro bordea los 8.000 dolares americanos. También se
necesitara un compresor con un costo de 850 ddlares, una gata hidraulica con

un valor de 500 dolares

Politicas de inventarios

o Se realizara de manera mensual la toma de inventarios fisicos, y lo
realizara el Jefe Técnico con la supervision del Administrador General.

o Los suministros y repuestos que ingresen a bodega seran revisado tanto
en cantidad como en calidad al momento de recibir del proveedor,
quienes firmaran una nota de ingreso.

o El custodio de los materiales de bodega sera el jefe técnico,

o El sistema de Kardex que se utilizara es el FIFO (primeras en entrar seran

las primeras en salir)
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Por cada despacho de repuestos se firmara una nota de salida tanto del

jefe técnico como del mecanico.

La rotacion de repuestos serd del 100%, es decir cada inicio de mes ya se

dispondra de repuestos para el proximo mes.

Politicas de cuentas por pagar

o Se pagara a los proveedores el 30 de cada mes.

o Se realizaran convenios con los proveedores para cancelar por concepto
de suministros y repuestos después de 30 dias,

o Todos los pagos se realizaran mediante cheque, y firmado por el
administrador general.

o Las cuentas por pagar siempre estaran actualizadas; por proveedor por
empresa, monto pagado, monto por pagar autorizado y persona que
autorizo el gasto.

o Los pagos por montos pequefios se los realizar mediante un fondo

rotativo de caja chica y el custodio sera el administrador/financiero.

Politicas de cuentas por cobrar

o Los pagos se receptaran en efectivo, con tarjeta de crédito, o en cheque.

o Cuando el servicio que se presta a instituciones publicas y privadas
requieran crédito debera realizarse los convenios respectivos.

o Para la autorizacion de un crédito se requerird la autorizacion del
administrador general.

o Cuando se otorgue un crédito y pague de manera anticipada el cliente
tendra un descuento por pronto pago.

5.5 Propiedad intelectual

Para precautelar la idea y el giro de negocio la marca Autorepair Delivery
debera registrar su propiedad intelectual en el IEPI que en sus siglas significa
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Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual, con esto se garantizara el uso
del nombre de manera exclusiva ya que su modus operandi actualmente seria

el unico que funcione de manera legal en la ciudad de Quito.

Cabe recalcar que este tipo de negocio se lo cumple ya en la actualidad de
manera empirica y sin los permisos requeridos por la ley como es el permiso de
funcionamiento de los bomberos, Superintendencia de Compaiias y el Sri y sin

tomar las medidas ecoldgicas ideales.
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6. PLAN DE OPERACION Y FABRICACION

6.1 Estrategia de operaciones

El servicio a domicilio es sin duda una de las principales caracteristicas y sobre
todo el cuidado del medio ambiente es por esta razén hace a la nueva empresa
Gnica en el mercado, sin dejar de lado las nuevas técnicas de mantenimiento
mecanico basico de los vehiculos. Para todos los clientes afiliados a nuestra
red se ha desarrollado un plan de actividad cada vez que es visitado por
nuestro personal el cual se detalla a continuacion, cabe recalcar que los

valores son libre IVA (impuesto valor agregado):

Tabla 30. Tiempos de entrega del servicio

TRABAIO HORAS PRECIO
REVISION DEL KM 2 MIN S =
REVISION GEMERAL 8 MIN 5 0,50
REVISION DE NEUMATICOS 5 MIN S 0,30
REVISION DE LUCES 4 MIN 5 0,50
REVISION DE ACEITE 3 MIN S 2,00
REVISION DE FRENOS/CAMBIO 28 MIN 5 60,00
REVISION DE BATERIAL 5 MIN S 1,50
CANMEBIO DE ACEITE 23 MIN 5 45,00
CAMEIO DE FILTRO ACEITE 2 MIN S 10,00
CANMEBIO DE FILTRO GASOLINA 2 MIN 5 5,00
LIMPIEZA DE CARROCERIA 15 MIN S 6,00
LIMPIEZA INTERMNA 8 MIN 5 2,00
ELABORACION DE INFORME 10 MIN S =
ENTREGA ¥ RECOMENDACIONES 5 MIN 5 -
TOTAL HORAS 2:00 HORAS S 133,00

Como estrategia de operaciones se propone que todos los colaboradores
puedan intercambiar ideas, y experiencias, también recibir opiniones,
sugerencias o cambios de los procesos de la manera como se lleva a cabo el

trabajo de mantenimiento, con la finalidad de ser eficientes y eficaces.

Se valorara el esfuerzo individual de los colaboradores reconociendo al mejor

empleado del mes, para mejorar el desempefio de sus integrantes.
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Vale recalcar que al inicio de cada mantenimiento de vehiculo primero se va a
realizar un informe del estado del vehiculo con el fin de entregarle al duefio del

automotor un historial de todos los antecedentes.

Una vez terminado el proceso de mantenimiento se entrega al duefio el

automotor con las llaves y con el siguiente cambio o revision vehicular.

Tabla 31. Costos unitarios de materia prima

- Costo Unitario | cantidad en .
Materia prima directa . Precio
(unidades) unidades
Aceite 15w40 S 20,00 $1,0 $20,0000
Filtro aceite ph3640 S 4,00 $1,0 $4,0000
Filtro gasolina mI3678 $ 3,00 $1,0 $3,0000
Pastilla de frenos S 20,00 $1,0 $ 20,0000
Producto biodegradable S 6,00 $1,0 $ 6,0000
TOTAL MATERIA PRIMA DIRECTA 53,00 $ 53,00

De acuerdo con un andlisis de costos y realizando un estudio de precios se
determiné que la empresa CATERMACK CIA. LTDA, tiene los mejores precios
por lo tanto sera quien provea de aceites y demas repuestos como de las
herramientas y los insumos para poder realizar este trabajo. El tiempo de
entrega es inmediato después de realizar el pedido y se pagara a un mes de
plazo, la cantidad minima es del 10% del stock requerido para un mes de

mantenimiento.

6.2 Ciclo de operaciones

Los horarios que va a funcionar Autorepair Delivery son los que se detallan en

la siguiente tabla:

Los horarios estan establecidos de acuerdo a los horarios de oficina
normalmente el personal de cada empresa ingresan a su jornada laboral en un
rango de 8:00 horas 0 9:00 horas, luego poseen un lapso de almuerzo de hasta

casi 2 horas lo cual también ayuda a nuestro mecanico para tener nuevamente
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la carroceria a punto para su nueva presentacion. Por tal razén los horarios de
mantenimiento empiezan a las 8:00 y terminan a las 18:00 dando asi
mantenimiento a 4 vehiculos diarios. Para cada traslado tenemos como
referencia media hora para llegar al nuevo punto establecido. Cabe recalcar
que el jefe de mecanica es el que se encarga de realizar la ruta pertinente que
va a realizar el mecéanico con el fin de optimizar tiempo y tratar de llegar a la

hora establecida.

La capacidad maxima de servicio de 4 mantenimientos diarios que se realizara
dependiendo de la demanda por que se tendra un promedio de 4.5 vehiculos
diarios, por 20 dias laborables se tiene 70 al mes y por 12 meses 840
vehiculos/afio. Se tendra& meses a mayor demanda como los dias de
vacaciones en Julio y Agosto pero se compensa en meses que no se tiene la
misma acogida ejemplo Enero y Febrero, pero el promedio seria de 70
vehiculos/mes el crecimiento en oferta y demanda se ha tomado del 6% que es

el promedio de 2010, 2011 y 2012 de la industria mecanica en el Ecuador.

e Flujograma de procesos

El flujograma de procesos tiene por objetivo saber la secuencia que tienen las
actividades que se realizan en el proceso de mantenimiento de autos y que
etapas se deben seguir para cumplir el proceso, también ayuda a tener un
mejor control sobre los insumos que se utilizan y personas deben realizar tal

actividad. (Collaguazo, 2013, pag. 17)
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6.3 Requerimiento de equipos y herramientas

El equipo de trabajo que se necesita para la revision vehicular son: la gata,

herramientas, insumos mecanicos, insumos de aseo, y equipo adecuado.

Estos serian los implementos que se utilizarian para poder realizar nuestro

servicio de mantenimiento vehicular a domicilio. Los instrumentos que se

compraran para realizar el mantenimiento vehicular basico deben cumplir los

estandares de seguridad como son el buen manejo de los desechos por un

lado y por otra parte el uso de herramientas y equipos que no afecten tanto la

integridad fisica de la mecanica como de terceros y sobre todo el medio

ambiente.

Tabla 32. Presupuesto para materia prima y suministros

| Materia Prima Directa Al00 ANO1 Afi02 ANO3 Al04 ANO5

Inventario Inicial M.P.D § §  1319995|%  1786728|$ 1893932 |5 2007568 |§ 2128022
Compras M.2.D § 10000|$ 1458394 |5 17956325  19.03370|§ 2017572 |$ 1951276
Inventaria Final M.P.D §  10000|$ 1458394 |§ 17956325  19.03370|§ 2017572 |$ 1951276
Costo de Produccion MP.D § §  1319995|%  1786728($ 1883832 |5 2007568 |§ 2128022
TOTAL COSTO M.P.D §  10000|$ 2778390 |S 35823605  37.97302 |§ 4025140|$ 4079298
Suministros de fabricacién ANO 0 ANO 1 Ail0 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Inventario Inicial M.P. § § 2177992 |%  2948101($ 3124888 |§ 33.12487 |§ 3511236
Compras M.P.| §  16500|$ 2406351 |5 2962793 |5 3140561 |5 3328994 |$ 3219605
Inventario Final M.P.I §  16500|$  24.06351|S 20627935 3140561 |5 33.28994|$ 3219605
Costo de Produccion M.P.I § §  2177992|%  2948101($ 3124988 |5 33.12487 [ § 35.11236
TOTAL COSTO M.P.I §  16500|§ 4584343 |5 5010894 |5 6165548 |§ 6641481|§ 67.30841
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IMAGEN

Figura 40. Equipos y Herramientas

DESCRIPCION

Maquina para absorber
aceite qguemado: tiene un
costo de $8.000 y tiene
una duracion de 10 afios.

Herramientas: tienen una
duracion de 2 afios y su
costo es de $ 250.

Gata hidraulica: tiene
una duracion de 10 afios y
su costo es de $ 500.

Compresor: tiene un
costo de $ 850 y una
duracion de 10 afios.
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La maquina para absorber el aceite quemado, la gata hidraulica, y las
herramientas, entran perfectamente en el espacio de la camioneta Fiat Fiorino
y tiene una capacidad de almacenaje de hasta 8 galones. Después este aceite
sera entregado a las empresas especialistas para que realicen su proceso
respectivo cabe recalcar que este proceso de entrega de residuos no tiene
costo. Ver anexo 3

Tabla 33. Maquinaria y equipo

. L Cantidad Costo
Descripcion T Unitario Costo Total
Maguinaria 20.600,00
Maguina para cambios de aceite 1 8.000.00 5.000.00
(Gata hidrahulica 1 500,00 500,00
Herramientas 1 250,00 250,00
Compresor 1 860,00 850,00
Vehiculo 1 20.000,00 20.000,00
Equipo de computacion 1.375,00
Scanners 1 75,00 75,00
Computadoras 2 600,00 1.200.,00
Impresoras 1 100,00 100,00

Tomado de: Investigacion realizada

Se dispondra de un vehiculo marca Fiat Fiorino para realizar el mantenimiento
vehicular, el vehiculo tendra un recubrimiento, esto para mejorar la
trasportacion de los residuos, para llevar la materia prima y las herramientas.
Para la ejecucion de esta actividad tan solo se necesita de un lugar de

estacionamiento ya que la actividad a realizar no necesita de un gran espacio.

La forma como se va a retirar el aceite usado del vehiculo es mediante un
maquina succionadora de aceite, con la cual se evitaria fugas al momento de

sacar del vehiculo. Ver anexo 4
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Figura 41. Modelo del vehiculo para realizar el servicio de mecéanica basica

Ver anexo 4

Al ser un servicio a domicilio lo Unico que se necesita de momento es una
oficina administrativa la cual estad situada en la Rembrandt OE4-58 y J.F.
Kennedy. En este lugar ademéas de ser la oficina administrativa también se

manejara la logistica y el almacenaje de la materia prima.

6.4 Instalaciones y mejoras

Se requiere de una oficina que se ubicara en la parroquia de Cotocollao en el
barrio de los Cipreses en este lugar se manejara la parte operativa,
administrativa y almacén, como también la parte de logistica ya que el servicio
se lo realiza a domicilio. La construccion es de 72 metros cuadrados.
Actualmente la oficina y bodega se encuentran construidas Unicamente restaria

equiparla.
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Figura 42. Distribucion de oficina

1

Figura 43. Perspectiva frontal

Figura 44. Perspectiva posterior realizado en Render
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Figura 45. Perspectiva desde arriba

6.5 Localizacion Geogréfica y requerimientos de espacio fisico

Es importante definir el sitio donde funcionaran las oficinas (Rembrandt OE4-58
Y J. F. Kennedy), se determind este lugar ya que cumple con los
requerimientos para que funcione adecuadamente el proyecto como el acceso
a servicios bésicos, cerca de los potenciales clientes, cabe indicar que disponer
de una oficina representa a la empresa mayor credibilidad y confianza a los
clientes, debido a que es una empresa nueva y no esta posicionada en el

mercado.
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6.5.1 Micro localizacién

El taller se ubicara en las calles Rembrantd OE-458 y J.F. Kennedy a la altura

del condado Shopping.
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Figura 46. Localizacion de la oficina.

6.6 Capacidad de almacenamiento y manejo de inventarios

El disefio de almacenamiento es muy importante, ya que alli se almacenaran
todos los suministros como aceites y repuestos por lo tanto deben guardar
condiciones minimas de seguridad, ventilacion, y evitar la humedad. La compra
de dichos suministros seran mensual y se utilizara el sistema FIFO (primeras

en entrar son las primeras en salir)

Se tendra a disposicion en el almacén del taller alrededor de 70 repuestos, es
decir, stock de repuestos para 70 autos, ya que realizada la proyecciéon de las

reparaciones, contando con un total de 70 carros por mes.
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Tabla 34. Detalle de repuestos

Cambio de aceite 70
Cambio de filtyro 70
Cambio de filtro de gasolina 70

Revision de llantas
Revision de luces

Revision de plumas
Cambio de frenos 70
Revision de bateria
Lavado ecoldgico 70

En este caso se tendra de la siguiente manera: 70 galones de aceite, 70 cajas
de filtros tanto de aceite como de gasolina, 70 pares de frenos para los

vehiculos y 70 botellas de 500ml para realizar el lavado ecoldgico

6.6.1. Manejo de inventarios

La toma de inventarios fisicos se los realizara de manera mensual para verificar
la existencia de suministros y repuestos, se trabajard con kardex (método
FIFO primeros en entrar, primeros en salir) para saber que esta en existencia y
gue hace falta dentro del almacén esto estara a cargo del jefe técnico, sin duda
ayudaria de la siguiente manera:

e Saber la cantidad exacta de existencias cuando se realice un pedido a los

proveedores y no sera necesario revisar el almacén.
e Saber si existe pérdidas de repuestos.
e Saber la cantidad de suministros que se utiliza semanalmente y que

repuesto es el mas usado.
6.7 Asuntos regulatorios y legales
Para los diferentes permisos y demas disposiciones por entidades

gubernamentales es necesario que el taller cumpla con los siguientes requisitos

para su normal funcionamiento. Ver anexo 5
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Obtener el RUC con respecto a la actividad del taller, y ademas conocer las
diferentes obligaciones con el SRI.

Permiso de uso del suelo, funcionamiento y publicidad por parte del
Municipio del Cantén Quito.

Patente municipal.

Permiso por parte del cuerpo de bomberos.

Registro de la marca en el IEPI.
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7. EQUIPO GERENCIAL

En este capitulo se analizara los requerimientos de personal administrativo y
operativo, las politicas de contratacion, remuneraciones y beneficios para la

ejecucion del plan de negocios

7.1. Estructura organizacional

7.1.1. Organigrama

La jerarquia de la empresa se establece de manera vertical debido al poco
personal en la misma, lo que facilita una mejor direccién y control en cuanto al

personal administrativo y mecanicos. Asi mismo, se optimiza los tiempos de

reaccion entre el personal y el Gerente.

Asistente de Gerencia

Administrador

Contabilidad Compras Marketing Jefe Técnico

Logistica

Bodega de
Materiales

Mantenimiento

Figura 47. Organigrama Estructural
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El Gerente es quien direcciona, controla, planifica y decide que debe hacerse
para cada nivel, en el segundo nivel se encuentran el encargado de la parte
administrativa el cual esta encargado de la parte tanto administrativa como de
la parte financiera, en segundo nivel también esta el jefe de mecéanica el cual
se encarga de la logistica y de la parte organizacional de los mecanicos , y en
el tercer nivel se encuentra el personal que brinda el mantenimiento en este
caso los mecanicos los cuales deben realizar el servicio acorde a lo

establecido.

7.2. Personal de administracién clave y sus responsabilidades

Para definir las areas y sus descripciones, es necesario primero especificar
cuantas personas integraran la empresa de mantenimiento, en un inicio se
empezard con minimo personal y a futuro no se descarta contratar mas

personal para mecanica (operativo).

Administrador general

Administrador/Financiero

Jefe Técnico

N

Mecéanico

e Administrador general

Funciones

a) Es el representante legal de la empresa, por lo tanto debera velar por el
cumplimiento de los requisitos legales que afecten al negocio.

b) Liderara el proceso de planeacion estratégica de la organizacion,
estableciendo objetivos, estrategias, metas de la empresa.

c) Sera en cargado de contacto directo con los clientes, y buscar nuevos
clientes.

d) Desarrollar estrategias de crecimiento y mejoras

e) Valorar los resultados de las actividades desarrolladas.

f) Impulsar el trabajo en equipo.
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Promocién del desarrollo de nuevos proyectos.
Coordinacion de charlas de capacitacion y motivacion para el personal.

e Administrador / Financiero

Funciones

a) Control del personal.

b) Presentacion de reportes periddicos tales como reportes econémicos,
financieros, puntos de equilibrio, etc.

C) Cumplir y hacer cumplir con toda la normativa vigente.

d) Capacitar a su personal designado.

e) Llevar la contabilidad de la empresa

f) Establecer costos de las rutas, y del servicio

e Jefe técnico

Funciones

a)

b)

Conversar con clientes para obtener informacion acerca de los problemas
de los vehiculos, y definir el trabajo que se llevard acabo y que
necesidades de reparacion tendra.

Elaboracion de las rutas de trabajo.

Examinar los vehiculos para determinar los desgastes y la extension del
dafio o mal funcionamiento, de acuerdo a este examen se definira si es
posible reparar o requiere algun taller especializado.

Asistir al mecanico proveyendo asistencia técnica cuando lo requiera y
monitorear el rendimiento y su productividad.

Toma de inventarios fisicos / bodega.
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e Mecanico
Funciones

a)
b)
c)

Cumplir con el itinerario de mantenimiento ya establecido con anterioridad.
Cumplir las disposiciones del jefe técnico.
Realizar el mantenimiento requerido (cambio de aceite, cambio de frenos,

revisiones, lavado ecologico, etc.)

Los tiempos de mantenimiento varian de acuerdo a los requerimientos que se
tenga que realizar en el vehiculo del cliente. Sin embargo se ha planteado el

siguiente horario de trabajo para 4 autos diarios.

Tabla 35. Cronograma de actividades diarias para mantenimiento (4 autos por
dia)

CRONOGRAMA PRIMERAUTO | SEGUNDO AUTG | TERCER AUTO | CUARTO AUTO
DlA Desde Hasta Desde Hasta Desde | Hasta | Desde Hasta
Lunes a viernes 8:00 10:00 10.30 12:30 13:30 15:30 16:00 18:00

Para determinar que el personal administrativo se debe delimitar las cualidades
de los mismos en especifico para el segundo nivel piramidal.
En cuanto a la selecciéon del personal para mecanicos, se debera considerar lo

detallado en la siguiente tabla:

Tabla 36. Cualidades para el proceso de reclutamiento

ADMIMISTRACION O AFINES

MECAMNCIA

REQUISITOS ADMINISTRADOR/FINANCIERO JEFE TECNICO MECANICO
- CERTIFICADOS DE
NIVEL DE EDUCACION ESTUDIANTE ULTIMOS NIVELES EM ESTUDIANTE ULTIMOS NIVELES ING CURSOS DE MECANICA

SECAP O EN CURSOD

HERRAMIENTAS

PAQUETE DE QOFFICE

PAQUETE DE OFFICE

LICENCIA DE CONDUCIR

ENCARGADO DE LA FACTURACION,

EMCARGADO DE LA LOGISTICA,

ENCARGADO EN

RESPONSABILIDADES [REFORTES DEL SRI, REPORTES BODEGA, INVENTARIOS Y MEJORA
GERENCIA 'Y CONTABLES DE COSTOS REALIZAR EL SERVICIO
PROACTIVO, BUENA COMUNICACIQN_ PROACTIVO, BUENA COMUNICACIQN_ PROACTIVO.
CUALIDADES TRABAJO EN EQUIPO, ORIENTACION AL  |TRABAJO EN EQUIPO, ORIENTACION |ORIENTACION AL
CLIENTE AL CLIENTE CLIENTE

DISPONIBILIDAD

TIEMPO COMPLETO

TIEMPO COMPLETO

TIEMPO COMPLETO
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7.3. Compensacién a gerentes, inversionistas y accionistas

Al ser Autorepair Delivery una Compania de Responsabilidad Limitada tendra
2 accionistas los mismos que tienen el mismo capital accionario repartido de
manera igualitaria, es necesario designar un Gerente el cual reportara a cada
accionista de acuerdo a sus requerimientos y asi no se genere ningun conflicto
de intereses, en este punto es importante recalcar que las accionistas seran los
sefores Diego Patricio Vinueza y Jorge Patricio Vinueza. En lo referente a las
compensaciones el Gerente dispondra de un sueldo fijo y demas beneficios
establecidos por la ley en cambio los accionistas recibiran los dividendos de

cada afilo econémico.

7.4. Politicas de empleo y beneficios

7.4.1. Politicas de empleo

Las actividades se las realizara direccionadas a motivar al personal y cumplir

con sus necesidades:

e Capacitacion continua a través de charlas motivacionales, cursos y talleres
pagados por la empresa, la cual tiene previsto en su presupuesto anual un
valor de 7200 para la capacitacion de los 4 integrantes de la firma. A
medida de lo posible se pretende realizar capacitaciones semestrales.

e Los reclamos de los clientes tendran un trato justo, teniendo en cuenta que
el objetivo de la empresa es servicio con calidad. En este punto los
reclamos podran realizarse hasta 48 horas después de haber sido
realizado el servicio(reclamos por perdida de objetos de valor), en caso que
sea un reclamo de tipo técnico el cliente tiene una garantia hasta los
1000km después de haber realizado el respectivo servicio.

e Realizar evaluaciones periddicas en todos los procesos de la organizacion.

e Realizar reuniones mensuales con la finalidad de coordinar y evaluar las

acciones realizadas, definiendo prioridades y planteando soluciones.
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7.4.2. Beneficios

Se implementara un plan de incentivos por metas alcanzadas, para incentivar a
todo el personal y que esto ayude a generar mayor productividad y mejor

rendimiento. Brindando como incentivo principal respeto, equidad y dignidad.

Para generar un Optimo ambiente de trabajo y cumplir con todas las leyes
establecidas en el codigo de trabajo, tanto el personal administrativo como los
mecanicos tendran un contrato de trabajo donde se detallaran los derechos y
obligaciones del empleado y del empleador. Ver anexo 6
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8. CRONOGRAMA GENERAL

El objetivo de este capitulo es detallar mediante un cronograma las actividades

para llevar a efecto el proyecto.

8.1 Actividades para la apertura del negocio

Para que funcione como empresa se deben seguir varios pasos:

Constitucion y legalizacion de empresa.
Obtencion del RUC

Pago de patente municipal

Obtencion de namero patronal del IESS.
Buscar alianzas con proveedores de insumos.
Contratar personal operativo

Contactarse con potenciales clientes.

Cronograma General

En el cronograma se indican las actividades y el tiempo requerido desde los

primeros trabajos que corresponde a tratamiento del suelo hasta la post

cosecha, la cual se subdivide en varias actividades que son realizadas

simultaneamente.



Tabla 37. Diagrama de GANTT

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

ENERO

FEBRERO

MARZO

ABRIL

MAYO

ACTIVIDADES

2

3

Analisis de mercado

Constitucion de la empresa

Compra de activos fijos

Obtencién de permisos de funcionamiento

Compra de suministros (almacen)

Seleccién del personal

Capacitacion al personal

Obtencion Financiamiento (40%)

Inicio de actividades

8TT
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8.2 Riesgos e imprevistos

Analizando el cronograma pueden existir ciertos riesgos que afectarian el
normal desarrollo del proyecto y traer resultados no deseados. A continuacion
se detallan algunos riesgos e imprevistos.

o Riesgo ambiental, se refiere a un derrame de aceite durante la extraccion,
debido a que se realiza a domicilio no seria nada profesional un derrame
de aceite en la casa o lugar de trabajo del cliente.

o Riesgo de confianza, debido a que es una empresa nueva, es posible que
el cliente no confie las llaves de su carro al personal operativo con lo cual
no se podria realizar todos los servicios ofertados.

o No cumplir la meta, si se tiene establecido un incremento del 10%
mensual o por lo menos mantener los tres clientes diarios, existe un
riesgo de no cumplir estas metas por lo tanto no se podria cubrir los

costos operativos.

e Plan de contingencias
El plan de contingencias tiene como finalidad dar respuesta a posibles riesgos

que pueden presentarse en la puesta en marcha del negocio.



Tabla 38. Plan de contingencia

Riesgo ambisntal

Derrame no deseado de
ac=ite

120

El personal operativo
debe llewvar en su
furgonsta material
absorbente para hacser Ia
limpiezas en caso d= un
demame de aceit=.

Riesgo de confianza

El duefia dal vaehiculo mo
confie las llaves de su
carro al mecanico

Fosesionar a la emprasa
como una =ntidad bien
organizada, cumplidora
que cumphe SUS
compromisos en beass =
calided de servicio. La
principal forma de
generar confilanza es
mediante marketing de
boca & boca el cual
generara mas adeptos

Mo cumiplir con la meta

Mo cumplir con los
custro mantemimisentos
diarios

Marketing directo
miediante la distribucion
de tripticos a propietarnos
de wehiculos en las wias
de mayor afluencia
wahicular, publicidad en
pagina web, publicidad
am Facebook que en la
actualidad es el medio
de mayor difusion de
cualguier producio o
sarvicio, publicidad en
medios radiales o
miedios escritos. Ofra
miedida a tomar as
ofrecer el servicio a
ampresas pars que sllos
lo otorguen como
beneficio para sus
ampleados
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9. RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y SUPOSICIONES

Se definiran los supuestos y criterios para el desarrollo del plan de negocios y

los principales riesgos, problemas y soluciones.

9.1 Criterios utilizados

Tabla 39. Criterios utilizados

| Se usara el canal de distribucion directo entre proveedor a
CANAL DE DISTRIBUCION ent
cliente.

Se inicia las actividades con cuatro colaboradores: un gerente
NUMERO DE PERSONAL o , o o
general, un administrador, un jefe de mecanica, y un mecanico.

3 Aprovechar los medios tecnolégicos de las entidades del
OBTENCION DE PERMISOS . o .
Estado para realizar la mayor parte de tramites en linea.

; Publicidad: tripticos, afiches, disefio de pagina web,
TACTICA DE VENTAS o , , ,
publicaciones en Facebook, diferente tipos de promociones.

Todos los beneficios adicionales, seran cancelados de acurdo a
COMPENSACIONES LABORALES . o , R ,
lo que dicta el Cadigo de Trabajo y las disposiciones vigentes.

9.2 Supuestos utilizados

La proyeccion de la empresa se realizard a precios constantes a cinco afos y

en tres escenarios: normal, optimista, y pesimista.

Depreciacion: Se realizara de acuerdo al método de linea recta y obteniendo

valor de salvamento.

Amortizacion del crédito: el monto (40%) que se requiere para poner en marcha
el proyecto sera financiado por el Banco de Fomento, por ser el de menor tasa

de interés y mejores condiciones de pago. (Tasa de 10.85% anual).
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Amortizacion de diferido: serd de acuerdo a la Normas Internacionales de

Informacién Financiera.

9.3 Riesgos y problemas principales

9.3.1. Aumento o disminucién de la demanda del servicio

Si existiera un aumento en la demanda de servicio, se optara por incrementar
el personal de acuerdo con las exigencias de dicha demanda. Si existiera
disminuciébn en la demanda se optara por incrementar la publicidad vy

promocién para traer nuevos clientes.

Tabla 40. Premisas utilizadas en el proyecto

Premisas
Inflacion de los preciosy de  |El promedio de inflacidn de los Gltimos meses es del 4%(afio 2014 nov-
cada uno de los prinicpales  |dic), ese es el valor que se manejard para la proyeccidn de costos y
insumos esperados materia prima
El promedio de crecimiento de las estaciones o talleres de servicio
Crecimiento del mercado mecédnico (obteniendo un promedio de los afios 2009 al 2012) fue del
esperado 6%, este dato nos sirve para realizar las respectivas promociones de la
oferta y demanda
El Capital de Trabajo va a serigual a el flujo de efectivo acumulado

Politicas del capital de trabajo |negativo mas alto del primer ano, de esta manera fue como se calcula
el mismao

Objetivo a lograr mediante El objetivo es obtener una rentabilidad de un 30% de utilidad después

rentabilidad de haber cubierto los costos y gastos
Optimizar los recuros, Trabajar en equipo, Contratar gente adecuaday
Estrategias de productividad capacitada, Capacitar continuamente respecto a atencidn al cliente,

Pensaiento positivo, El objetivo sea de interés comun

Carga financiera esperada Los gastos financieros corresponden a una tasa de interés, la mas baja

del mercado (11%) la cual es el resultado del 40% de la inversion inicial
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10. PLAN FINANCIERO

En este capitulo se presentaran los estados financieros con el objetivo de

determinar la viabilidad del negocio que se quiere implementar.
10.1 Inversion inicial

La inversion para que funcione la nueva empresa de mantenimiento a domicilio

estd compuesta de la siguiente manera:

Tabla 41. Detalle de la inversion inicial

Inversiones activos fijos 31.735,00
Inversiones Intangibles 1.500,00
Inventarios 530,00

Capital de trabajo 12.550,45
Varios -
TOTAL INVERSION INICIAL 46.315,45

La inversion inicial que requiere le proyecto es de $ 46.315,45, de los cuales
inversiones en activos fijos asciende a la suma de $ 31.735,00; inversiones en
activos intangibles corresponde $ 1.500,00; materia prima (inventarios) tiene
una inversion de $ 530,00; capital de trabajo $ 12.550,45.

El capital de trabajo se calcul6 del estado de flujo de efectivo tomando en

consideracion el valor mas alto negativo del estado de flujo de efectivo.

10.2. Fuentes de ingreso

La principal fuente de ingresos es la venta del servicio de mantenimiento a

domicilio.
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La fuente de ingresos es:

La proyeccion se realizard en tres escenarios (optimista, pesimista y
esperado) a precios constantes, a 5 afios y en délares de los Estados
Unidos.

La fuente de ingreso sera por el cobro del servicio de mantenimiento

vehicular a domicilio.

Tabla 42. Detalle de los ingresos

ANOS 1 2 3 4 5
5 690,005 890,40 | $ 943,82 | § 1.000,45| 5 1.060,48
PRECIO §  13478|$ 140,22 § 14589 | § 151,78 | § 157,91

Para el incremento del escenario optimista se tomé el pico mas alto de las
ventas de empresas que realizan mantenimiento, catalogadas como las
mas grandes y su crecimiento fue del 11% en el afio 2010.

Para el escenario pesimista se tomara el pico mas bajo que corresponde
al afio 2012 (-6%) de las ventas de empresas de mantenimiento
automotriz.

Para el incremento del escenario esperado serd el promedio de los
porcentajes de crecimiento de la industria de mantenimiento que
corresponde al 6% desde el afio 2010 hasta el 2014.

Para el analisis de sensibilidad se tomoé el siguiente detalle

Tabla 43. Flujo de caja neto

FLUJODECAJANETO | ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

NORMAL 5 7.634,13 | $ 13.768,15 | $ 19.955,16 | § 24.621,47 | 5 38.517,82
OPTIMISTA % 912291 |5 1722636 (5 2152988 |5 2429503 |5 35556,06
PESIMISTA % 563177 |5 B94965 (5 1279362 |5 1476545 | 5 2416959
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FLUJO DE CAJA Inicial ANOS
0 1 2 3 4 5

Ventas 91.539,89 124.853,82 | 137.691,79 151.849,81 167.463,62

Costo de los productos vendidos 52.699,26 65.841,08 68.087,18 72.296,14 76.857,38

UTILIDAD BRUTA 38.840,63 59.012,74 69.604,61 79.553,67 90.606,24

Gastos sueldos 20.153,40 22.283,22 21.995,14 23.366,62 24.272,97

Gastos generales 19.011,15 19.596,29 20.772,33 22.035,74 23.394,16

Gastos de depreciacion 4.058,33 4.058,33 4.058,33 4.020,14 4.058,33

Gastos de amortizacion 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00

UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. (4.682,25) 12.774,90 22.478,81 29.831,17 38.580,77

Gastos de intereses 1.892,53 1.552,19 1.107,05 748,79 276,10

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION (6.574,78) 11.222,71 21.371,76 29.082,38 38.304,67

15% PARTICIPACION TRABAJADORES - 1.683,41 3.195,95 4.362,36 5.745,70

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (6.574,78) 9.539,30 18.110,39 24.720,02 32.558,97

22% IMPUESTO A LA RENTA - 2.098,65 3.984,29 5.438,40 7.162,97

UTILIDAD NETA (6.574,78) 7.440,66 14.126,11 19.281,62 25.396,00

UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. (2.959,15) 12.774,90 22.478,81 29.831,17 38.580,77

Gastos de depreciacion 4.598,40 5.016,43 5.016,43 4.978,24 5.016,43

Gastos de amortizacion 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00

15% PARTICIPACION TRABAJADORES 766,96 1.683,41 3.195,95 4.362,36 5.745,70

22% IMPUESTO A LA RENTA 956,14 2.098,65 3.984,29 5.438,40 7.162,97

I. FLUJO DE EFECTIVO OPERATIVO NETO (F.E.O) 216,15 14.309,28 20.615,00 25.308,64 30.988,53

INVERSION DE CAPITAL DE TRABAIO NETO (13.080,45) - - - - -

VARIACION DE CAPITAL DE TRABAIO NETO 7.417,99 (541,13) (659,84) (687,17) 4.404,54

RECUPERACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO - - - - (9.934,39)

Il VARIACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO (13.080,45) 7.417,99 (541,13) (659,84) (687,17) (5.529,84)

INVERSIONES (33.235,00) - -

RECUPERACIONES - - -
Recuperacion maquinaria - - - 6.121,98
Recuperacion vehiculos - - 5.315,00
Recuperacion equipo de computacion - - - 1.622,16

Ill. GASTOS DE CAPITAL (CAPEX) (33.235,00) - - - 13.059,14

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO (46.315,45) 7.634,13 13.768,15 19.955,16 24.621,47 38.517,82

Los flujos de caja en detalle se encuentran en el anexo 7. Ver anexo 7

Los ingresos proyectados para los 5 afios se pueden. Ver en el anexo 8

10.3. Costos fijos y costos variables

10.3.1. Costos variables

Los costos variables son aquellos que varian en funcion del crecimiento de la

produccion del servicio como por ejemplo materias primas.
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Tabla 45. Costos variables (anual)

COSTOS VARIABLES

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Suministros $ 2276992 |$ 2948101 |$ 3124988 % 3312487 % 3511236
Publicidad S 4.663,15 |5 6.242,69 | S 6.884,59 | S 7.592,49 | 5 8.373,18
Inventario Inicial M.P.D % 1379995 | % 1786728 | % 18093932 |% 2007568 |% 2128022
TOTAL COSTOS VARIABLES | 5 41.233,02 | $ 53.590,99 | & 57.073,78 | § 60.793,04 | 5 64.765,76

10.3.2. Costos fijos

Los costos fijos no varian con la produccion del servicio, dentro de esta

clasificacibn se encuentran:

Sueldos,

amortizaciones, gasto interés. Ver anexo 9

Tabla 46. Costos fijos

gastos generales, depreciaciones,

Costo fijo (sueldos) 34.323,60 34.623,96 34.924,32 35.224,68 35.525,03
Gastos fijos generales 18.698,10 17.250,72 17.304,24 17.357,76 17.411,28
Depreciaciones (fijo) 5.016,43 5.016,43 5.016,43 5.016,43 5.016,43
Amortizaciones (fijo) 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
Gasto interés (fijo) 1.857,35 1.830,90 1.804,19 1.777,25 1.750,05
Total Costos Fijos 60.195,49 59.022,01 59.349,18 59.676,12 60.002,80

10.4. Margen bruto y margen operativo

10.4.1. Margen de utilidad bruta

En el afio uno se puede observar que el margen de utilidad bruta es del

43.49%, esto significa que la empresa seria capaz de pagar sus obligaciones

de corto y largo plazo.

Tabla 47. Margen de utilidad bruta escenario esperado

ESCENARIO ESPERADO

CONCEPTO AND 1 ANO 2 ANO 3 AND 4 ANO 5
VENTAS % 9325299 | 512485382 | $137.691,79 | $ 151.849,81 | 5 167.463,62
COSTOS $ 52.699,26 | $ 65.841,08 | $ 68.087,18 | $ 72.296,14 | $ 76.857,38
UTILIDAD BRUTA $ 40.563,73 | $ 59.012,74 | § 69.604,61 | $ 79.553,67 | $ 90.606,24
MARGEN DE UTILIDAD BRUTA 43,49% 47,27% 50,55% 52,39% 54,11%
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10.4.2. Margen de utilidad operativa

El margen de operaciones de la empresa Autorepair Delivery CIA.LTDA para el
afio uno es de -3.17%, un margen bajo ya que los costos de inversion y
constitucién son altos, sin embargo para el afio dos el panorama es diferente

ya que si existe utilidad y el margen asciende a 10.23%. Ver anexo 10

Tabla 48. Margen de operaciones escenario esperado

ESCENARIO ESPERADO

CONCEPTO ANO 1 AfNO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

VENTAS S 9326299 | 512485382 |5 137.691,79 | 5 151.84981 | 5 167.463,62
COSTOS $ 52.699,26 | $ 65.841,08 | $ 68.087,18 | $ 72.296,14 | 5 76.857,38
UTILIDAD BRUTA $40.563,73 | $ 59.012,74 | $ 69.604,61 | $ 79.553,67 | § 90.606,24
SUELDOS $34.323,60 | $ 37.927,90 | $ 37.086,21 | $ 39.553,02 | § 41.078,50
GASTOS GENERALES §24.358,74 | $ 24.082,13 | 3 25.391,96 | $ 26.794,51 | § 28.297,63
DEPRECIACIONES § 4.058,33 | 9 4.058,33|%  4.058,33 | $ 4.05833 |3 4.058,33
AMORTIZACIONES $ 300,00 % 300,005 300,00 | $ 300,00 | & 300,00
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS | % (2.859,15)( § 1277490 (3 2247881 % 29.831,17 | $ 3B.580,77
MARGEN DE OPERACIONES -3,17% 10,23% 16,33% 19,65% 23,04%

10.5. Estado de resultados

Se proyectd a 5 afios en los tres escenarios, con financiamiento, y se proyecté

a 5 afos los ingresos y los gastos ocasionados por las ventas. Ver anexo 12

Tabla 49. Utilidad neta del escenario esperado

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO - ANUAL 1 2 3 4 5

Ventas 91.539,89 124.853,82 137.691,79 151.849,81 167.463,62
Costo de los productos vendidos 52.699,26 65.841,08 68.087,18 72.296,14 76.857,38
UTILIDAD BRUTA 38.840,63 59.012,74 69.604,61 79.553,67 90.606,24
Gastos sueldos 20.153,40 22.283,22 21.995,14 23.366,62 24.272,97
Gastos generales 19.011,15 19.596,29 20.772,33 22.035,74 23.394,16
Gastos de depreciacion 4,058,33 4,058,33 4.058,33 4.020,14 4,058,33
Gastos de amortizacion 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. (4.682,25) 12.774,90 22.478,81 29.831,17 38.580,77
Gastos de intereses 1.892,53 1.552,19 1.107,05 748,79 276,10
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION (6.574,78) 11.222,71 21.371,76 29.082,38 38.304,67
15% PARTICIPACION TRABAJADORES - 1.683,41 3.195,95 4.362,36 5.745,70
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (6.574,78) 9.539,30 18.175,81 24.720,02 32.558,97
22% IMPUESTO A LARENTA - 2.098,65 3.984,29 5.438,40 7.162,97
UTILIDAD NETA (6.574,78) 7.440,66 14.191,52 19.281,62 25.396,00
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Tabla 50. Utilidad neta de los tres escenarios

UTILIDAD NETA ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO S

NORMAL $ (6.574,78)| S 7.440,66 | $ 14.126,11 | $ 19.281,62 | S 25.396,00
OPTIMISTA 5 (473735)| % 10631,17 |5 1548434 |5 1865983 |5 2284234
PESIMISTA (8.969,56) 2.314,85 6.656,60 9.138,07 12.369,16

10.6. Estado de Situacién Financiera

Las cuentas de activo corriente, y no corriente se encuentran en el anexo 8.
Se proyectd a 5 afos y reflejan como utilidades retenidas el 40% de la utilidad

neta y el 60% restante en dividendos por pagar.Ver anexo 8

Tabla 51. Estado de Situacion Financiera

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADQ

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA 0 1 2 3 4 5
ACTIVOS 46.215,45 42.281,58 47.920,47 60.085,41 79.583,49 101.980,22
Corrientes 12.980,45 13.404,91 23.402,14 39.925,41 61.093,63 87.848,69
Efectivo 12.450,45 4.647,56 14.058,45 29.914 96 50.411,50 82.066,87
Cuentas por Cobrar - 193722 2.136,41 2.356,08 2.598,34 2.865,52
Inventarios Prod. Terminados - 577,55 590,15 540,21 648,78 -
Inventarios Materia Prima 200,00 148599 1.573,03 1.667, 42 1.767 46 -
Inventarios Sum. Fabricacion 330,00 4.758,58 5.044 .09 5.346,74 5.667,54 291631
No Corrientes 33.235,00 28.876,67 24.518,33 20.160,00 18.489,86 14.131,53
Propiedad, Planta y Equipo 31.73500 28.063,43 24.391,85 20.720,28 19.736,90 16.065,44
Depreciacidon acumulada - 386,76 773,52 1.160,28 1.547,04 193391
Intangibles 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00
Amortizacion acumulada - 300,00 600,00 900,00 1.200,00 1.500,00
PASIVOS 18.526,18 21.167,09 19.365,33 17.404,15 14.970,62 11.971,35
Corrientes - 5.582,02 7.061,73 8.761,74 10.413,07 11.971,35
Cuentas por pagar proveedores - 3.709,98 393258 416854 4 418 65 4 683,77
Sueldos por pagar - 1.572,00 2.716,00 3.864,96 5.059,33 6.302,59
Impuestos por pagar - 300,04 413,14 728,25 934,54 984,99
No Corrientes 18.526,18 15.585,06 12.303,60 8.642 41 4.557,55 -
Deuda a largo plazo 18.526,18 15.585,06 12.303,60 8.642 41 455755 -
PATRIMONIO 27.689,27 21.114,49 28.555,15 42.681,25 64.612,87 50.008,87
Capital 27.689,27 27.688,27 27.689,27 27.689,27 30.339,27 30.339,27
Utilidades retenidas - |6.574,78) 865,88 1499198 34.273,60 59.669,60
Valoracion Empresa 46.215,45 42.281,57 47.920,47 60.085,41 79.583,49 101.980,22
BALAMNCE GENERAL 1 2 3 4 5
ACTIVOS S 42.281,58 | 5 47.920,47 | 5 60.085,41 | 5 79.583,49 | 5 101.980,22
PASIVOS S 21.167,09 | 5 19.365,33 | $ 17.404,15 | § 14.970,62 | § 11.971,35
PATRIMONIO $ 21.114,49 | $ 28.555,15 | 5 42.681,25 | $ 64.612,87 | 5 90.008,87
PATRIMONIO MAS PASIVO| 5 42.281,57 | $ 47.920,47 | 5 60.085,41 | $ 79.583,49 | 5 101.980,22

Ver anexo de 12 escenario optimista y pesimista



Tabla 52. Tabla de Amortizacion anual de la deuda

ARO PAGOS CUOTA INTERES CAPITAL SALDO
o % 18.526,18
1 12 ¢ 402,80 | $ 1.892,53 | $ 2.941,12 | & 15.585,06
2 12 $ 402,80 | $ 1.552,19 | $ 3.281,46 | $ 12.303,60
3 12 ¢ 402,80 | 5 117246 | $ 3.661,19 | & 8.642,41
4 12 S 402,80 |$ 748,79 | $ 4.084,86 | $ 4.557,55
5 12 ¢ 402,80 | % 276,10 | $ 4.557,55 | &

Ver anexo 11

10.7 Estado de flujo de Efectivo
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Con la informacion obtenida con el balance de resultados, gastos de

depreciacién, gastos de amortizacién, 15% participacion trabajadores, 22%

impuesto a la renta, inversion de capital de trabajo, inversiones en activos

tangible e intangibles, se obtuvo el balance de flujo de caja de proyecto; al

restar el valor del préstamo y los gastos de interés y amortizacion del capital se

obtiene el flujo de caja del inversionista, en los tres escenarios normal,

optimista e inversionista, con financiamiento.

Tabla 53. Estado de flujo de efectivo

AND 1

ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO ANO 2 ANO 3 AROD 4 ARO 5
Actividades Operacionales [4.861,77) 1251711 1951770 24 581 39 36.212 92
Utilidad Neta [6.574,78) 7.440,66 1412611 19 281 62 25.396,00
Depreciaciones y amoartizacion = = = - -
+ Depreciacion 4.058,33 4.058,33 4.058,33 402014 405833
+ Amortizacion 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
- A CxC {1.937,22) (195,29) (2159,67) (242,26) 267,17)
- A Inventario PT {577.55) {77.57) {50,06) {8,57) 548,78
- A Inventario MP {1.283,939) {84,00) {94,38) (100,04) 176746
- A Inventario SF {4.428,58) (277,20) {302,65) {320,80) 2.751,25
+ 4 CxP PROVEEDORES 3.709,98 222,60 235,85 250,11 265,12
+ A Sueldos por pagar 1.572,00 1.221,00 114896 1149492 124272
+ A Impuestos 300,04 131,09 31510 206,29 50,45
Actividades de Inversion
- Adquisician PPE y intangibles
Actividades de Financiamiento [2.941,12) [3.251,66) (3.661,19) (4.084 86) (4557 55])
+ A Deuda Largo Plazo {2.941,12)| (3.251,66)| (3.661,19)| (4.084,86)| (4.557,55)
- Pago de dividendos - - - - -
+ A Capital
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO {1.350,73)| (1.205,30) 678,71) (362,50) 4.966,60
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO 5.998,30 15.263,75 30.593,67 50.774,00 77.100,27
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO 4.647. 56 14.058,45 29914 96 50.411 50 82.066,87
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10.8. Punto de equilibrio contable y financiero

El punto de equilibrio se lo denomina asi debido a que es un punto donde no
existe pérdida y ganancia, se lo puede calcular tanto en ddlares como en
unidades. Para el primer afio en el escenario esperado se tiene como punto de
equilibrio $ 108.117,47; si a este valor lo dividimos para el precio de venta ($
133.00) se obtiene le punto de equilibrio en unidades que corresponde a 813
autos/afno. Lo cual significa que se deben atender a 70 vehiculos mensuales (4

vehiculos diarios).

Tabla 54. Punto de equilibrio contable

Ventas 113.212,83 | 124.853,82 | 137.691,79 | 151.849,81 | 167.463,62
Precio de venta promedio 133,00 138,37 143,96 149,78 155,83
Punto de equilibrio (unidades 813 747 704 664 628
Punto de equilibrio (ddlares) | 108.117,47 | 103.407,66 | 101.365,63 | 99.518,21 | 97.843,19
ZOMA DE
GANANCIA
N -

5 108.117,00
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Figura 48. Punto de equilibrio
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Tabla 55.Punto de equilibrio financiero

calculo punto de equilibrio financiero Q contable Q financiero
ventas unidades 944 944 787,00
precio Uss. 146 146 146 n afios 5
inversion inicial USs. 45,315

ventas Uss. 137.824 137.824 114.902 depreciacion afios 5
costo variable uss. 50.032 50.032 41.711 precio uss. 146
costos fijos Uss. 56.967 56.967 56.967 costo variable u. Uss. 53
depreciacion Uss. 5.030 5.030 5.030 costos fijos Uss. 56.967
UAI uss. 14.126 14.126 11.194 Ventas unidades 944
Impuestos USS. impuestos %
Utilidad Neta Uss. 14.126 14.126 11.194 rendimiento % 12%
depreciacion 5.030 5.030 5.030 calculo deprec. 9.063
F.E.O. 19.156 19.156 15.279

0 {45.315) {45.315) {45.315) FEO®

1 19.156 15.156 15.279 PV 45315,45

2 19.156 19.156 15.279 N 5

3 19.156 19.156 15.279 CAPM 20,38%

4 19.156 19.156 15.279 pmt (feo) $15.279,45

5 19.156 15.156 15.279

Punto de equilibrio contable Q=(CF+D)/[P-v) 704
Punto de equilibrio financiero Q=(CF+FEO*)/[P-v) JB7

Para calcular el punto de equilibrio financiero se tomé de referencia el afio 3 ya
gue ese es el afo en el cual la empresa muestra una estabilidad dentro de sus
flujos. El modelo del calculo financiero fue tomado de la manera que lo expresa
el libro de Fundamentos de Finanzas Corporativas de Ross, Westerfield,
Jordan en su octava edicion. Como podemos ver en la tabla 50 el punto de
equilibrio contable nos indica que para tener los gastos y los costos en
equilibrio se necesita realizar el servicio de mantenimiento vehicular a 704
vehiculos en el afio, mientras que en el punto de equilibrio financiero se

requiere un numero de servicio de 787 vehiculos.

10.9. Control de costos importantes, sensibilidad

Para realizar un andlisis de sensibilidad se plantea tres escenarios esperado,
optimista y pesimista, para el caso del optimista se tomé el crecimiento en
ventas mas alto del sector de mantenimiento automotriz (11%), para el
escenario pesimista se tomo el menor crecimiento en las ventas (-6%) de dicho

sector.



Tabla 56. Resultados del proyecto escenario esperado

Criterios de Inversion Proyecto

VAN 5792131
IR (Ind rentah) 52,24
TIR 26,24%
Periodo Rec. 3,20

Tabla 57. Resultados del proyecto escenario optimista

Criterios de Inversion Proyecto 1
VAN 51093298
IR (Ind rentah) 52,30
TIR 28,71%
Periodo Rec. 2,94

Tabla 58. Resultados del proyecto escenario pesimista

Criterios de Inversion Proyecto

VAN 51.987,52
IR (Ind rentah) 51,43
TIR 20,79%
Periodo Rec. 4,27
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Se puede concluir que ante una disminucion de la demanda en 6% se mantiene

con indicadores positivos y de igual manera ante el aumento de un 11% en la

demanda sus indicadores se incrementan ostensiblemente, por lo tanto el

proyecto no es sensible ante una disminucion moderada de la demanda

(cantidad de vehiculos atendidos).

Tabla 59. Analisis de sensibilidad

WEN

ESPERADO

PESIMISTA

OPTIMISTA

VPN (VENTAS)

S 118.020,17

S 63.071,75

S 151.162,24

VPN (C. FIIOS)

4 118.030,17

%  79.350,86

4 1281.064,38
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En el analisis de sensibilidad se pudo llegar a la conclusién de que el proyecto
es mas sensible a un cambio en el nimero de sus ventas que al cambio de

sus costos fijos o variables como podemos apreciar en la tabla 39.
10.10. indices financieros

A través de los indicadores financieros se puede analizar la rentabilidad el
retorno de la inversion, la estabilidad de la empresa durante 5 afios que se

estima va a durar el proyecto, estos indicadores incluye interés, rentabilidad.

Tabla 60. Indicadores

RAZON DE LIQUIDEZ GENERAL 3,85 4,24 5,13 6,19 7,48

RETORNO SOBRE CAPITAL (ROE %)

13%

26%

47%

49%

46%

RETORNO SOBRE ACTIVO (ROA%)

8%

14%

28%

33%

36%

RETORNO SOBRE INVERSION (ROI%)

8%

15%

29%

39%

52%

De acuerdo con el indicador de liquidez para el

afio 1 los activos corrientes

superan a los pasivos corrientes en 3.85 veces, significa que la empresa
tendria capacidad suficiente para pagar sus obligaciones de corto plazo, es
decir, tendria buena liquidez, afio a afo sigue creciendo hasta obtener un 7.48
veces, es decir por cada ddélar en pasivos tendria 6.48 ddélares en activos de

corto plazo para pagar.

El rendimiento sobre el patrimonio (ROE) en el primer afio indica que por cada

ddlar de patrimonio se genera 13% de utilidad neta.

El rendimiento sobre los activos (ROA) en el primer afio indica que por cada
dolar del activo total genera 8% de utilidad neta, los demas afios crece

ostensiblemente.
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El rendimiento de la inversion (ROI) indica que en el afio 1 por cada délar de

inversién genera 8% de utilidad neta.

10.11. Evaluacion

A continuacion se presentan los flujos de caja en los escenarios (esperado,

optimista, pesimista) y los resultados del mismo del proyecto. Ver anexo 7

Tabla 61. Flujo de caja escenario esperado

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO ESCENARIO ESPERADO
FLUJO DE CAIA INICIAL ANOS 1 ANOS 2 ANOS 3 ANOS 4 ANOS 5
INGRESOS §93.262,99 | § 124.853,82 | § 137.691,79 | $ 151.849,81 | § 167.463,62
TOTAL DE EGRESOS $52.699,26 | § 65.841,08 | $ 68.087,18 | $ 72.296,14 | $ 76.857,38
UTILDAD OPERATIVA $40.563,73 | § 59.012,74 | $ 69.604,61 | $ 79.553,67 | & 90.606,24
UTILIDAD NETA S (6.574,78)| $ 7.440,66 | 5 14.126,11 | $ 19.281,62 | $ 25.396,00
FLUJO DE EFECTIVO OPERATIVO NETO $ 21615 |% 14.309,28 | $ 20.615,00 | $ 25.308,64 | & 30.938,53
FLUJO DE CAJA INVERSIONES 5 (46.315,45) § 13.059,14
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO $(46.315,45)| $ 7.634,13 | $ 13.768,15 | $ 19.955,16 | § 24.621,47 | $ 38.517,32
Tabla 62. Flujo de caja escenario pesimista
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO ESCENARIO PESIMISTA
FLUJO DE CAJA INICIAL ANODS 1 ANOS 2 ANOS 3 ANOS 4 ANOSS
INGRESOS $ 87.171,66 | & 111.290,34 | § 118.556,03 | 5 126.197,82 | § 135.355,00
TOTAL DE EGRESOS $50.387,90 | § 60.694,21 | § 61.179,87 | 5 63.229,69 | § 66.003,79
UTILIDAD OPERATIVA $36.783,76 | & 50.596,13 | § 57.376,16 | 5 62.968,13 | § 69.351,20
UTILIDAD NETA S (8.969,56)| § 2.314,85 |5 6.656,60 |5 9.138,07 |5 12.369,16
FLUJO DE EFECTIVO OPERATIVO NETO $(2.187,41)| 8 917627 | § 13.140,05|5 1516162 |5 17.96041
FLUJO DE CAJA INVERSIONES S (46.100,44)| 5 - |s 5 S - |5 13.059,14
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO 5(46.100,44)| 5 5.631,77 |5 894965 |5 12.793,62 |5 14.76545 |5 24.169,59
Tabla 63. Flujo de caja escenario optimista
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO ESCENARIO OPTIMISTA
FLUJO DE CAJA INICIAL ANOS 1 ANOS 2 ANOS 3 ANOS 4 ANOS 5
Ventas $ 98.466,71 | $ 133.165,10 | $ 141.314,53 | § 150.282,02 | $ 161.136,80
Costo de los productos vendidos $54.714,71 | § 68.918,29 | § 69.47543 [ § 71.741,55 | § 74.744,96
UTILIDAD BRUTA $43.752,00 | $ 64.246,81 | $ 71.839,09 | § 78.540,47 | § 86.441,84
UTILIDAD NETA $ (4.737.35)| $ 10.631,17 | $ 15.484,34 | § 18.659,83 | § 22.842,34
1. FLUJO DE EFECTIVO OPERATIVO NETO (F.E.0) $ 2.061,22 | $ 17.506,06 | 3 21.977,97 | § 24.689,88 | $ 28.435,99
1ll. GASTOS DE CAPITAL (CAPEX) $ (46.502,49)| § - |3 - |3 - s - | § 13.099,14
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO $(46.502,49)| § 9.122,91 | $ 17.226,36 | $ 21.529,88 | § 24.295,03 | § 35.556,06




Tabla 64. Flujo de caja escenario esperado

RESULTADOS DEL PROYECTO
ESCENARIO ESPERADO  |ESCENARIO OPTIMISTA |ESCEMNARIO PESIMISTA
VAN $ 7.921,31 | S 10.932,98 | 5 1,987,352
TASA DE DES 20,38% 20,38% 20,38%
TIR 26,24% 28,71% 20,79%
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De acuerdo con los resultados del proyecto, el cual arroja un VAN positivo y
una TIR superior a la tasa de descuento en los tres escenarios, esto demuestra

una rentabilidad.
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11. PROPUESTA DE NEGOCIO

11.1. Financiamiento deseado

La cantidad de dinero requerido para que funcione la nueva empresa es de
USD 46.315,45, los mismos que se invertiran de la siguiente manera:

Tabla 65. Composicion financiamiento

Inversiones activos tangibles 32.265,00
Inversiones Intangibles 1.500,00
Capital de trabajo 12 .550,45
TOTAL INVERSION INICIAL 46.315,45

11.2. Estructura de capital y deuda buscada

El 60% de los recursos son propios de los inversionistas, es decir USD
27.689,27 y la diferencia el otro 40% se realizara un crédito al Banco Nacional
de Fomento el cual financia a la menor tasa de del mercado (11%). Ver anexo
14

Tabla 66. Estructura de financiamiento

ESTRUCTURA DEL CAPITAL
FUENTE MONTO PORCENTAJE
RECURSOS PROPIOS | 5 27.689.27 50%
RECURQOS EXTERNOS | 5 18.526,18 A0%%

11.3. Capitalizacién

La empresa contara con dos socios que mantendran la misma cantidad de
participacion social. Se emitiran 10.000 participaciones sociales a un valor de
USD 1.00 cada una, por lo que la ganancia por participacion social de los

socios sera la siguiente:
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Tabla 67. Capitalizaciéon

Flujo de caja del Inversionista 6.860,26 6.971,99 13.055,14 17.611,11 37.793,35
NUmero de participaciones sociales 10.000,00 10.000,00 10.000,00 10.000,00 10.000,00
Valor de la participacion S 1,00 | $ 1,00 | $ 1,00 | $ 1,00 | § 1,00
Ganancia S 0,69 |$ 0,70 | $ 131§ 1,76 [ S 3,78

11.4. Uso de fondos

Los recursos monetarios seran ocupados para la adecuaciéon de las oficinas y
bodegas, la compra de activos tangibles y demas desembolsos necesarios
previo a la inauguracion de AUTOREPAIR DELIVERY CIA LTDA., tales como
la constitucion de la empresa, permisos de funcionamiento entre otros.

Estos desembolsos estan previstos en el cronograma de actividades detallado

en capitulos anteriores.

11.5. Retorno para el inversionista

El modelo de CAMP se utiliza para analizar el rendimiento esperado del
proyecto en base a su riesgo. Gracias a este modelo se logra obtener el valor
del Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC) el cual sirve para evaluar el
proyecto y analizar la rentabilidad de los inversionistas.

11.6.Flujo de caja Inversionista

Tabla 68. Flujo de caja Inversionista

FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO (46.315,45) 7.634,13 13.768,15| 19.955,16 2462147 38.517,82
Préstamo 18.526,18 - - - - -
Gastos deinterés (1.892,53)]  (1.552,19)] (1.172,46) (748,79) (276,10)
Amortizacion del capital (2941,12)]  (3.281,46)] (3.661,19) (4.084,86) (4.557,55)
Escudo fiscal 416,36 34148 257,94 164,73 60,74
IV, FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA (27.789,27) 3.216,84 9.27598 | 1537945 19.952,56 33.744,92




Tabla 69. Tasa de descuento CAPM del proyecto

Tasa libre de riesgo [RF) 2 58%
Rendimiento del Mercado (RM) 12,21%
Beta desampalancada de la industria 1,07
Riesgo Pais (rp) 7,50%
Tasa de Impuestos 33,70%
CAPM (RL) 20,38%
Tabla 70. Tasa de descuento WACC del proyecto

WACC

Afio 1 0,159
Aiio 2 0,175
Afio 3 0,195
Afio 4 0,212
Afio 5 0,224

Tabla 71. Criterios de inversion con modelo WACC

Criterios de Inversion con Modelo WACC

Criterios de Inversion Proyecto Criterios de Inversion Inversionista
VAN 57.921,31 VAN $11.388,89
IR {Ind rentah) 52,24 B/C 51,41
TIR 26,24% TIR 33,29%
Periodo Rec. 3,20 Periodo Rec. 3,05

Nota: RL se determiné mediante la ecuacion:

RL =rf + B(rm

-r)+rp
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Se utilizo la beta desapalancada de la industria de autopartes con un valor

1.07 para realizar los calculos de Camp. (Ver anexo 15)

La tasa libre de riesgo se obtuvo del valor de bonos de los Estados unidos, el

rendimiento del mercado resulta del rendimiento del sector automotriz en

Ecuador, el valor de beta apalancado se obtuvo de datos proporcionados por

varias bolsas del mundo; Colombia, Estados unidos, Chile, entre otros, El

riesgo pais de tablas publicadas por el Banco Central del Ecuador.
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PERIODO DE RECUPERACION (INVERSIONISTA)

INVERSION DEL AflOS FLUJO DE FONDOS
PROYECTO 1 2 3 a4 5
(27904,49) |5 2820048 |5 893450|% 1512151 |5 19.787,83 | S 33.684,17
Tabla 73. Flujo de caja Inversionista escenario optimista
PERIODO DE RECUPERACION (INVERSIONISTA)
INVERSION DEL ANOS FLUIO DE FONDOS
PROYECTOD 1 2 3 4 5
(27904,49)|5 4269745 1237319 |5 1667671 |5 1944186 |5 30.702,89
. Tabla 74. Flujo de caja Inversionista escenario pesimista
PERIODO DE RECUPERACION ([INVERSIONISTA)
INVERSION DEL ANOS FLUIO DE FONDOS
PROYECTO 1 2 3 4 5
27.660,27 | 5 82056 |5 4.13844|5 75982415 995424|5 1935838
Tabla 75. Resultados del inversionista
RESULTADOS DEL INVERSIONISTA
ESCEMNARIO ESPERADD |ESCENARIO OFTIMISTA |ESCEMARIO PESIMISTA
VAN 5 19.317.56 | 5 2241303 | 5 4.256,97
TASA DE DESCUENTO 16,93% 16,93% 16,93%
TIR 33,29% 37,27% 23,48%

Estos valores demuestran que el flujo del inversionista arrojan un VAN positivo

y un TIR mayor al costo de oportunidad en los tres escenarios. Por lo tanto, se

concluye que invertir en este proyecto es rentable.
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12. CONCLUSIONES

1. Concluido el analisis de factibilidad financiero los indicadores como el
VAN muestran valores positivos, la TIR del proyecto es del 26.24%
superior a la tasa de descuento del 20,38% del proyecto, el indice de
rentabilidad es de $ 2.24, el tiempo de recuperaciéon es de 3.20 afios. Se
concluye que el proyecto es viable ya que los indices asi lo demuestran y

se recomienda llevarlo a cabo.

2. Existen en la provincia de Pichincha 122 estaciones de servicio mecanico
registrados en la Superintendencia de compaiiias, sin embargo el servicio
a domicilio no es comun en este sector productivo, esto diferencia de la

competencia, haciendo altamente competitivo.

3. Se concluye que el segmento apropiado para este tipo de negocio son
profesionales que debido a su trabajo no tiene tiempo para realizar un
chequeo de su vehiculo, y se puede hacer el manteniendo en el mismo
parqueadero o lugar donde laburan, de esta manera no se distrae de sus
actividades diarias. No se descarta que se pueda trabajar con cualquier

segmento poblacional.

4.  El proyecto es rentable porque se sustenta en un estudio de mercado que
demuestra la aceptacién del servicio de mecénica a domicilio esto se lo
pudo establecer mediante las encuestas realizas, con una demanda
potencial superior a la capacidad instalada, es decir, existe el suficiente
namero de consumidores para generar ganancias, ya que el flujo
proyectado de ingresos menos los gastos es positivo para un horizonte de

5 afos.

5. En base al estudio de mercado permite concluir que la tendencia esta
relacionada con aspectos ecoldgicos, por lo tanto existe un alto porcentaje
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(77%) de usuarios potenciales que les gustaria trabajar con la empresa de

mantenimiento a domicilio y realizar el lavado ecolégico.

Las redes sociales como Facebook y Twitter son actualmente poderosas
herramientas de comunicacién e interaccion con las personas, para
posesionar el servicio se utilizard estas redes sociales las cuales no

tienen un costo oneroso y llega a mucha gente.

Las actividades necesarias para poner en marcha el proyecto puede durar
aproximadamente 5 meses desde la constituciéon de la compafia hasta

obtener las primeras ventas y cobros del servicio.

Existen varios riesgos que pueden afectar el normal desenvolviendo del
negocio entre los cuales se tiene riesgos de derrame de aceite, que los
propietarios de los autos tengan desconfianza y no faciliten las llaves para
realizar el mantenimiento, y otro riesgo es no cumplir con las metas de

ventas lo cual daria como resultado la disolucién de la empresa.
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13. RECOMENDACIONES

1. El servicio de mantenimiento vehicular a domicilio se lo realizara con
personal altamente calificado, capacitado en atencion al cliente, consiente
de su importancia para el buen funcionamiento de la empresa, el personal
operativo utilizara las medidas de proteccibn adecuadas para evitar
cualquier tipo de enfermedad o accidente durante su trabajo; estas

medidas repercutiran en beneficio de la empresa y de los clientes.

2. La fase de promocion deberd ser analizada y estudiada cuidadosamente
para que llegue a la mayoria de potenciales clientes, quienes son los que

en Ultima instancia deciden si contratan o no los servicios.

3. Se recomienda en los primeros meses abstenerse de exagerados gastos
administrativos, daria mejores resultados trabajar con otro vehiculo para
incrementar las ventas del servicio, es decir mejorar la parte operativa con

una flota de vehiculos equipados al 100%

4. La empresa debera contantemente estar realizando encuestas de
satisfaccion para de esta manera mejorara su servicio, para lo cual se
requerira al termino del trabajo llenar una encuesta con preguntas
relacionadas a la calidad de atencion que ha recibido el cliente, es muy

importante hacer un seguimiento a sus sugerencias y reclamos.

5. En la medida que crezcan sus ventas del servicio deberd negociar la
extension del plazo de pago por concepto de materias primas con el fin de

obtener mayor liquidez.

6. Se sugiere brindar de manera constante capacitaciones al personal
operativo en relaciones humanas y atencién al cliente, ya que un mal
servicio de multiplica rapidamente y se obtendria mala imagen de la

empresa.
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ANEXOS



Anexos 1

Documentos a presentar ante la superintendencia de compaifias durante el
mes de abril de cada afio

posted on 27 marzo, 2014

las compaiiias constituidas en el ecuador, sujetas a la vigilancia y control de la
superintendencia de compafias, segun la ley de compafias, articulo 20, en
concordancia con el reglamento expedido por la superintendencia de
compafias mediante resolucion no. sc.sg.drs.g.11.02 del 18 de febrero de
2011, deberan presentar hasta el 30 de abril de cada afo, la siguiente

documentacion:

Presentacion de estados financieros, dependiendo si su compafia esta
obligada a prestar su informacion financiera bajo normas niif o nec. (suscrito

por el representante legal y el contador).

Informe presentado por el representante legal a la junta de accionistas o
SOcCiosS.
Informe de comisario (si la compafiia es andnima o, si los estatutos de la

compafiia limitada, establecen la existencia del comisario).

Informe de auditoria externa (dependera del monto total de activos del ejercicio
econdémico 2011. si la compafia tiene socios o0 accionistas del estado o si sus

activos son superiores a 1.000.000 de dolares).

Nomina de administradores y personal ocupado (la informacion que se
presente en la ndmina debera estar acorde con la informacion que consta en el
sistema de la superintendencia de compaiiias. adjuntar copia de cédula y

certificado de votacion de los administradores).

En relacion al numero de personal ocupado su clasificacién sera de acuerdo a

las siguientes éareas:


http://www.falconipuig.com/cyberlex/documentos-a-presentar-ante-la-superintendencia-de-companias-durante-el-mes-de-abril-de-cada-ano/

Direccion: quienes ejercen funciones de direccidn y supervision de otro

personal (gerente general, directores, sub-gerentes)

Administracion: incluye personal de apoyo y operativo no comprendido en otras

areas (secretarias, recepcionista, auxiliares administrativos)

Produccion: son trabajadores que realizan actividades que requieran esfuerzo
manual (choferes, jardineros, personal que esta involucrado en los procesos de

produccion)

Nomina de socios 0 accionistas.

Formulario de actualizacion de datos.

Registro Unico de contribuyentes (ruc).

Copia de cédula y certificado de votacion de todas las personas que suscriban
los documentos que se ingresan a la superintendencia de compaiiias.

La superintendencia de compafias receptara toda la documentacion una vez
que el usuario ingrese previamente la informacion requerida en el portal web

(www.supercias.gob.ec) en la seccidn usuarios en linea.

En esta seccién, se ingresara la informacion de estados financieros, el
formulario de actualizaciéon, nédmina de socios 0 accionistas y némina de

administradores.

Es importante verificar que toda la informacion que contienen los formularios y
nominas estén acorde con la informacion que consta en el sistema, caso
contrario en la opcion corregir personal, rnae, contador o fecha de junta y
balances, podra modificar la informacion de acuerdo a la situacién actual de la

compaiia.

Si no recuerda la documentacién que su compafiia debe presentar, una vez
que ingrese la informacion financiera, complete los formularios y néminas,

debera generar el comprobante de ingreso para la presentacion fisica de los



documentos, en dicho comprobante se detallara todos los documentos que
debera presentar ante la superintendencia de compafias e inclusive la fecha

maxima para su presentacion.

Las compafiias pueden presentar sus estados financieros durante el mes de
marzo; sin embargo, en el mes de abril esta informacion debera ser ingresada
electronicamente en el portal de la superintendencia, y ser presentada
fisicamente hasta las siguientes fechas, en base al cronograma establecido
segun cual sea el noveno digito del registro Unico de contribuyentes (ruc) de la

compafiia:

NOVENO DiGITo DEL RUC | FECHA MAXIMA DE PRESENTACION FiSICA
2 DE ABRIL

4 DE ABRIL

6 DE ABRIL

9 DE ABRIL

11 DE ABRIL

13 DE ABRIL

16 DE ABRIL

18 DE ABRIL

20 DE ABRIL

O © 00 N O o b W N P

23 DE ABRIL

Si el administrador de la compafiia, no pudiere presentar la informacion
detallada anteriormente hasta la fecha maxima de presentacién podra solicitar
por una sola vez que se le otorgue 30 dias de prérroga para presentar la

informacion requerida.



Anexo 2
Encuesta

Buenos dias/tardes, estamos realizando una encuesta para evaluar la creacion
de una empresa que presta servicio de mecanica vehicular basica a domicilio,
la cual presta servicios de cambio de aceite, cambio de filtro de aceite ,sistema
de luces, revision de bujias, escaneo del vehiculo para verificar si este tiene
alguna averia importante, cambio y regulacion de frenos, revision de aire para
los neumatico, revisidbn de plumas, revision de bateria, control de proximos
cambios o arreglos futuros, como servicio diferenciado contamos con un
servicio de lavado ecoldgico el cual tiene como fin lavar el vehiculo sin el uso
del agua garantizando un mantenimiento especial para la carroceria y la

conservacion del medio ambiente todo con servicio a domicilio.

F............... Sector de Residencia N.......... S Vi
Seleccionar con una x la respuesta de su preferencia (escoja una sola
respuesta)
1. En la actualidad posee un vehiculo? (Si su respuesta es afirmativa
colocar el numero de vehiculos y continde con la encuesta caso

contrario muchas gracias por el tiempo atendido)

#devehiculos.......cooiiiii
2. ¢Qué marca de vehiculo posee e identificar el afio?

CHEVROLET

RENAULT.....ccoooeiiii
VOLKSWAGEN.........cooiiiiiiiiiiiiins KIA.
HYUNDAI

OTRO
TOYOTA . o,
MAZDA

FORD



¢, Si su vehiculo se encuentra fuera del periodo de 5 afios o de
100.000km cual seria su preferencia para realizar el servicio de
mantenimiento vehicular?

La concesionaria duefia de la marca del vehiculo............. mecanica

de preferencia.................

¢La calidad del servicio mecanico que usted recibe en la actualidad

como la considera? Y por qué?

Excelente.......... Buena............ Regular...........
Mala............

¢ Estaria usted dispuesto a pagar un valor adicional con relacion al

precio normal por el servicio de mecanica basica a domicilio?

¢ Utilizaria usted los servicios de un taller de mecanica basica a domicilio
para su vehiculo, el cual visitaria el lugar donde usted lo solicite y el
trabajo se realice mientras usted realice actividades cotidianas sin

perder tiempo y recursos? Porque?

¢ Adicional al servicio de mecanica basica le gustaria tener un servicio
de lavado ecoldgico para el vehiculo, es decir, un lavado sin el uso de

agua y con productos biodegradables?

¢,Cada qué tiempo lava su vehiculo?
Semanalmente............ Quincenalmente............

Mensualmente............ Ocasionalmente...............



Cuando existe la necesidad............
9. ¢Le gustaria pertenecer a una red de afiliacién anual para que realicen
periodicamente mantenimientos a su auto (cada trimestre cambio de
aceite filtro, revision aire, revision neumaticos, revision luces, revision

frenos) y pagar una anualidad de 350 dolares? Y por qué?

10.En una escala del 1 al 5 tomando en consideracion 5 la mas importante
y uno la menos importante, cual es para usted los factores mas
importantes al momento de recibir un servicio de mecéanica basica a

domicilio.

PRECIO

PERDIDA DE LA GARANTIA
TIEMPO DE ESPERA EN LA
ENTREGA DEL AUTO
CALIDAD Y ATENCION
REPUTACION DEL TALLER

11.Si existiera un servicio de mecéanica a domicilio, a un precio comodo, y

un servicio confiable; lo utilizaria? Por qué?

12.Si el servicio de mantenimiento que debe realizar a su vehiculo no
implica que tenga que movilizar su vehiculo ni mucho menos tener que
dejar de usarlo por uno o dos dias, estaria gustoso de ser un cliente

frecuente de este tipo de servicio? Y por qué?



13.Qué tipo de servicios extras le gustaria que se realicen con el fin de
ahorrar tiempo y de evitar molestias a corto plazo?

SI NO

Tramite de traspaso de

compra y venta vehiculo

Revision de gases
Coorpaire y matriculacion

anual

Otros

14.Por qué medios le gustaria estar informado tanto de nuestro servicio

como de nuestras promociones?

SI NO

E-MAIL

REDES SOCIALES
RADIO

OTROS

Si su respuesta es OTROS por favor indicar

CUAL 2 o e e e

Gracias por su atencion!!!!



BEGUARITLEROS

Una Division de: ” \'!‘I1|I': lr.“;| \“ f'\ [ U'I. tll |

Quito, 26 de Noviembre de 2014

Sr:
Sebastian Vinueza

Presente.-
Estimado:

Quienes hacemos CATERMACK CIA. LTDA., estamos empefiados en
brindar un servicio de Optima calidad para satisfacer las necesidades y
expectativas de nuestros clientes, teniendo como principio fundamental el
respeto y seriedad en todos sus compromisos.

Con este propésito ponemos a su disposicion toda nuestra amplia gama de
FILTROS para aceite, combustible, aire, agua e hidraulicos en las més
prestigiosas marcas como: FLEETGUARD, LUBER FINER, FRAM, WIX,
GONHER, BALDWIN, CONTINENTAL, CATERPILLAR, JOHN DEERE,
entre otros. Filtros de aceite y de gasolina.

Ademas le ofrecemos repuestos para maquinaria de equipos pesados,
KOMATSU, MACK, CATERPILLAR, NISSAN, JCB, CASE,
INTERNACIONAL, etc.

También le ofrecemos aceites, grasas y lubricantes en la marca LUBER-
OIL, REPSOL YPF, ACDELCO, RALOY, TOP 1, CASTROL, PDV,
KENDALL entre otros.

Contamos ademas con la linea de PURIFICADORES DE AGUA,
TURBINAS Y BASES DE FILTROS,

Tecnologia Meltblown en cartuchos de polipropileno vy nylon para filtracién

Autolite

de agua.

Los valores a continuacion son los solicitados por usted:

Aceite 15w40 $ 20,00
Filtro aceite ph3640 $ 4,00
Filtro gasolina mI3678 $ 3,00
Pastilla de frenos $ 20,00
Producto biodegradable $ 6,00

Los valores puestos a consideracién son en galones para lo que se
refiere para el aceite, en cambio los valores de los filtros son por
unidad. El valor de las pastillas (frenos) es por el par que requiere el
vehiculo. El producto biodegradable de procedencia mexicana viene
con el dispensador el cual es de 500 ML

FABRICACION DE FILTROS ESPECIALES
E IMPORTACION DE REPUESTOS
EN 24 HORAS

Victor Mideros 1021 y Nicolds Urquiola esq. Telefax: 24030 15/2813686* Quito - Ecuador



EGUAFIILLROS

una Division de:  ([\TTTIHRIIACIK (GIIA, [LETDA,

Las magquinarias en cotizacién son las siguientes:

Maguina extractora para Todas
qul orap 1 $ 8.000,00 nuestras
cambios de aceite maquinas
Gata h@rauhca ' 1 $ 500,00 cuenta con
Herramientas caja 1 $ 250,00 una
Compresor 1 $ 850,00 garantia
de un afio,

en el caso de que existiera algun tipo de falla, siempre y cuando sea de fabrica
Contamos también con distribucion de Baterias INTERNACIONAL, MOTOREX
y MAC.

Para mayor comodidad, ademas le ofrecemos un crédito de hasta 30 dias
segun el monto de la negociacion; y la entrega de la mercaderia en 8 dias
laborables en su lugar de trabajo en caso de importacién. Seguros de contar
con su favorable acogida y en espera de su pronta respuesta, quedo de usted
muy agradecido.

Atentamente,

Ing. Mayra Gavilanes
DPTO. DE VENTAS
CATERMACK CIA. LTDA.

Telefax: 022403015 / 022813686 / 0984409863

Email/ catermack.ltda@yahoo.com.ar ; mgavilanes@catermack.com
Pagina Web: www.catermack.com
Quito-Ecuador

FABRICACION DE FILTROS ESPECIALES
E IMPORTACION DE REPUESTOS
EN 24 HORAS

Victor Mideros 1021 y Nicolds Urquiola esq. Telefax: 24030 15/2813686* Quito - Ecuador


mailto:catermack.ltda@yahoo.com.ar
mailto:mgavilanes@catermack.com
http://www.catermack.com/

ANEXO 4 PROFORMA DE VEHICULO

Quito, 23 de enero de 2015
SR. SEBASTIAN VINUEZA.

Presente.-

Nos es grato poner en su consideracion la cotizacion correspondiente al
vehiculo FIAT FIORINOFURGON, de acuerdo a su requerimiento.

FIAT NUEVO FIORINO




| corporacién maresa

Méas grande, bonita y moderna, versatil, fuerte y resistente, son algunos
de los adjetivos que definen a la camioneta preferida de los diferentes
tipos de negocios urbanos. Brinda economia y buen desempefio, incluso
con carga completa, no pierde estabilidad y permite que usted haga sus
entregas con mucha seguridad. Su calidad comprobada y excelente
relacion costo — beneficio, son razones suficientes para que la convierta

en el nuevo miembro de su empresa.

Motor

Tipo 4 cilindros en linea, FIRE EVO, SOHC, 8V

Cilindrada (cc) 1.4 L EVO VVT

Torque (kg/ rpm) 11,5 kg. / 4.000 rpm

Potencia maxima (hp/rpm) 94/6200 (SAE)

Relacién de compresiéon 10,65:1

Alimentacion de combustible Inyeccion multipunto de gasolina de
control electronico Sistema de encendido Electronica digital
incorporada al sistema de inyeccion

Dimensiones Principales

Longitud del vehiculo 4.384 mm.
Ancho total 1.926 mm.

Altura total 1.900 mm.

Distancia entre ejes 2.717 mm.
Volumen dutil del furgén 3.200 litros
Capacidad de carga 650 kg.

Tanque de combustible 14,5 galones

Frenos

Hidraulicos con servo-asistencia

Frenos delanteros Discos ventilados de 257 mm
Frenos posteriores Tambor de 228 mm



‘ corporacion

Suspensién

Suspension delantera Independiente McPherson con brazos oscilantes
transversales, resortes ' helicoidales, barra estabilizadora y amortiguadores
hidraulicos telescépicos de doble efecto.

Suspension posterior Eje rigido transversal con amortiguadores de
doble efecto y ballestas ' longitudinales.

Transmision

Caja de cambios manual de 5 velocidades mas reversa

Traccion delantera

Equipamiento

RADIO: AM/FM - CD, MP3, MMC, VCD, DVD PROYECCION DE PELICULAS
PANTALLA, USB SD.AUX

PANTALLA DIGITAL: ODOMETRO TOTAL, PARCIAL NIVEL DE
COMBUSTIBLE, INDICADOR DIGITAL DE | TEMPERATURA
DIRECCION CON ASISTENCIA HIDRAULICA

AIRBAG PARA CONDUCTOR Y PASAJERO

CALEFACCION Y VENTILACION

NEBLINEROS

LLAVE CON CHIP — ANTIRROBO

PARLANTES 2

TWITERS 2

NEUMATICOS 175/70 R14 MOLDURAS LATERALES

COBERTURA DEL PISO DE LA ZONA DE CARGA (INCLUYE PROTECCION
LATERAL)

RELOJ DIGITAL

Garantia
Todos nuestros vehiculos cuentan con una garantia de cinco afios o cien mil
kilometros (lo que suceda primero) sobre defectos de fabricacion o

ensamblaje, a nivel nacional.



Precio Version Standard: USD. 20,000.00 INC. IVA.
Precio Version con Aire Acondicionado: USD. 21,990.00 INC. IVA.
Tiempo de entrega: A CONVENIR.

Validez de la oferta: CINCO DIAS

Agradeciendo de antemano su atencion, me suscribo.
Atentamente,

Christian Santiago Bautista

Asesor Comercial

Av. De Los Granados E11-67 y De Las Hiedras
Tel: (593-2) 3999-540 ext. 5310

Cel: (593-9) 833-30777 / 898-66637

E-mail: cbautista@maresa.com.ec

@ corporacién morsao




ANEXO 5

CONSTITUCION DE UNA COMPANIA DE RESPONSABILIDAD LIMITADA
Sefior Notario:

En el protocolo de escrituras publicas a su cargo, sirvase insertar una de
constitucién de compafia de responsabilidad limitada, al tenor de las clausulas
siguientes:

PRIMERA.- Comparecientes.- Comparecen a la celebracion de este
instrumento publico, por sus propios derechos, los sefiores.

Todos los comparecientes son mayores de edad, de nacionalidad ecuatoriana,
domiciliados en la ciudad de Quito.

SEGUNDA.- Constitucion.- Por medio de esta escritura publica, los
comparecientes tienen a bien, libre y voluntariamente, constituir la compafia de
responsabilidad limitada AUTOREPAIR DELIVERY. que se regira por las leyes
del Ecuador y el siguiente estatuto.

TERCERA.- Estatuto.- La comparfia que se constituye mediante el presente
instrumento, se regira por el estatuto que se expone a continuacion:

CAPITULO PRIMERO

NATURALEZA, NACIONALIDAD, DENOMINACION, DOMICILIO, OBJETO
SOCIAL, MEDIOS, DURACION, DISOLUCION Y LIQUIDACION.

Articulo Primero.- Naturaleza, nacionalidad y denominacion.- La denominacion
gue la compafia utilizara en todas sus operaciones sera “AUTOREPAIR
DELIVERY CIA. LTDA.". Esta sociedad se constituye como una compafia de
responsabilidad limitada de nacionalidad ecuatoriana y se regira por las Leyes
ecuatorianas y por el presente estatuto, en cuyo texto se le designara
posteriormente simplemente como “la Compafia”.

Articulo Segundo.- Domicilio.- El domicilio principal de la compaiiia es la ciudad
de Quito, provincia de Pichincha, Republica del Ecuador. Por resolucién de la
junta general de socios podra establecer, sucursales, agencias y oficinas en
cualquier lugar del pais o del extranjero, conforme a la Ley y a este estatuto.
Articulo Tercero.- Objeto social.- El objeto social de la compaiiia es referente a

la practica y ensefianza de tenis, la compafia podra actuar por si o por



interpuesta persona natural o juridica, y celebrar actos, contratos, permitidos
por la ley.

Articulo Cuarto.- Duracion.- El plazo de duracion de la compafia es de 15
afos, contados a partir de la fecha de inscripcion de esta escritura constitutiva
en el Registro Mercantil; sin embargo, la junta general de socios, convocada
expresamente, podra disolverla en cualquier tiempo o prorrogar el plazo de
duracion, en la forma prevista en la Ley de Compafiias y este estatuto.

Articulo Quinto.- Disolucién y liquidacion.- La Junta General podra acordar la
disolucién anticipada de la compafia antes de que venza el plazo sefialado en
el articulo cuarto. Disuelta la Compafia, voluntaria o forzosamente, el
procedimiento de liquidacion sera el contemplado en la Ley de la materia.
CAPITULO SEGUNDO

CAPITAL SOCIAL Y PARTICIPACIONES

Articulo Sexto.- Capital social.- El capital social de la Compaifia es de
cuatrocientos dolares de los Estados Unidos de América, dividido en
cuatrocientas (400) participaciones sociales iguales acumulativas e indivisibles
de un délar cada una. Los Certificados de Aportacion seran firmados por el
Presidente y el Gerente General de la Compainiia.

Articulo Séptimo.- Participaciones.- Las participaciones estaran representadas
en certificados de aportaciéon no negociables. Cada participacion da derecho a
un voto en la Junta General, asi como a patrticipar en las utilidades y demas
derechos establecidos en la ley o en el estatuto social.

Articulo Octavo.- Transferencias de participaciones.- La propiedad de las
participaciones no podra transferirse por acto entre vivos sin la aprobacion
unanime del capital social expresado en junta general. La cesion se hara por
escritura publica, a la que se incorporardA como habilitante la certificacion
conferida por el Gerente General de la compafiia respecto al cumplimiento del
mencionado requisito. En el libro de participaciones y socios se inscribira la
cesion y luego se anulard el certificado de aportacion correspondiente,
extendiéndose uno nuevo a favor del cesionario. De la escritura de cesion se

sentard razén al margen de la inscripcion referente a la constituciéon de la



sociedad, asi como al margen de la matriz de la escritura de constitucion en el
respectivo protocolo del notario.

CAPITULO TERCERO

ORGANO DE GOBIERNO: LA JUNTA GENERAL

Articulo Noveno.- Junta general y atribuciones.- Es el Organo Supremo de
gobierno de la Compaiiia, formado por los socios legalmente convocados y
constituidos. Sera presidida por el Presidente de la Compaiiia, y ejercera la
secretaria el Gerente General, sin perjuicio de que la junta designe Presidente
y secretario a falta de éstos. Son atribuciones de la Junta General los
siguientes:

a) Resolver sobre la prérroga del plazo de duracion de la compafia, su
disolucion anticipada, la reactivacion, el aumento o disminucion del capital, la
transformacién, fusion, o cualquier otro asunto que implique reforma del
Contrato Social o Estatuto;

b) Resolver sobre la distribucion de los beneficios sociales;

c) Conocer y aprobar el informe del Gerente General, asi como las cuentas y
balances que presenten los Gerentes;

d) Aprobar la cesion de las participaciones sociales y la admision de nuevos
SOcCios;

e) Disponer que se inicien las acciones pertinentes contra los Gerentes, sin
perjuicio del ejercicio de este derecho por parte de los socios, de acuerdo a la
Ley;

f) Interpretar obligatoriamente las clausulas del Contrato Social, cuando hubiere
duda sobre su inteligencia;

g) Designar al Presidente y al Gerente General, fijar sus remuneraciones, y
removerlos por causas legales, procediendo a la designacion de sus
reemplazos, cuando fuere necesario;

h) Acordar la exclusiéon de los socios de acuerdo con la Ley;

i) Autorizar la constitucidon de mandatarios generales de la Compaiiia;

j) Autorizar al Gerente General la realizacion de contratos cuya cuantia exceda
de dolares de los Estados Unidos de Norteamérica ( UsD),

asi como de actos de disposicion de bienes inmuebles de la Compaiiia;



k) Las demas que no hubieren sido expresamente previstas a algun érgano de
administracion.

Articulo Décimo.- Juntas ordinarias.- Se reuniran al menos una vez al afio en el
domicilio principal de la Compafia, dentro de los tres primeros meses
siguientes a la finalizacion del respectivo ejercicio econdmico. En estas Juntas
debera tratarse al menos sobre lo siguiente:

a) Conocer el informe anual del Gerente General, las cuentas y el estado de
pérdidas y ganancias, el balance general, y acordar la resolucion
correspondiente;

b) Resolver sobre la distribucion de los beneficios sociales;

c) Cualquier otro asunto constante en la convocatoria.

Articulo Décimo Primero.- Convocatorias.- La convocatoria a Junta General se
hard mediante comunicacién escrita dirigida a cada socio en la direccién
registrada por cada uno de ellos y por la prensa en uno de los periédicos de
mayor circulacion en el domicilio de la compafia, por lo menos con ocho dias
de anticipacion al dia fijado para la reunion sin contar el dia de la convocatoria
ni el de la reunién. La convocatoria especificara el orden del dia, el lugar y hora
exactos de la reuniéon y llevara la firma de quien la convoque. En caso de
segunda convocatoria, ésta debera expresar claramente que la junta se reunira
con el numero de socios presentes. Esta convocatoria no podra modificar el
objeto de la primera, ni demorar la reunion mas de treinta dias de la fecha
fijada para la primera reunién. Las Juntas Generales, sean ordinarias o
extraordinarias, seran convocadas por el Gerente General, o por el Presidente
en ausencia de aquel, sin perjuicio de la facultad conferida a los socios de
acuerdo al articulo ciento veinte de la Ley de Compaiiias.

Articulo Décimo Segundo.- Instalacion y quérum decisorio.- Para que la Junta
General se encuentre validamente constituida en primera convocatoria,
deberan hallarse presentes los socios que representen al menos mas de la
mitad del capital social. En segunda convocatoria podra reunirse la Junta
General con el numero de socios presentes, siempre que asi se haya
expresado en la convocatoria respectiva. Las resoluciones se adoptaran con el

voto favorable de los socios que representen la mitad mas uno del capital social



suscrito concurrente a la reunion. Los votos en blanco y las abstenciones se
sumaran a la mayoria. Para la instalacion de la Junta se procedera por
Secretaria a formar la lista de los asistentes, debiendo hacer constar en la lista
a los socios que consten como tales en el Libro de Participaciones y Socios.
Para la verificacion del quérum de instalacion no se dejara transcurrir mas de
cuarenta y cinco minutos de la hora fijada en la convocatoria. En lo demas se
estara a lo dispuesto en la Ley.

Articulo Décimo Tercero.- Representacion.- Los socios pueden hacerse
representar ante las Juntas Generales de Socios, para ejercer sus derechos y
atribuciones, mediante carta o poder dirigida al Presidente de la misma. Cada
socio no puede hacerse representar sino por un solo mandatario cada vez,
cualquiera que sea su numero de participaciones. Asimismo, el mandatario no
puede votar en representacion de otra u otras participaciones de un mismo
mandante en sentido distinto, pero la persona que sea mandataria de varias
participaciones puede votar en sentido diferente en representacion de cada uno
de sus mandantes.

Articulo Décimo Cuarto.- De las actas.- Las deliberaciones de la Junta General
se asentaran en un acta, que llevaré las firmas del Presidente y del Secretario
de la junta. En el caso de juntas universales, éstas podran reunirse en
cualquier parte del territorio nacional; pero deberan firmar el acta todos los
asistentes que necesariamente deben representar el 100% del capital social,
bajo pena de nulidad. De cada junta se formara un expediente con la copia del
acta y de los demas documentos que justifiguen que las convocatorias se
hicieron en la forma prevista en la Ley y los Estatutos; se incorporaran ademas
los deméas documentos que hubieren sido conocidos por la junta. Las actas se
elaboraran a través de un ordenador o a maquina, en hojas debidamente
foliadas, que podran ser aprobadas en la misma sesién, o a mas tardar dentro
de los quince dias posteriores.

Articulo Décimo Quinto.- Juntas Generales Extraordinarias. - Se reuniran en
cualquier tiempo, en el domicilio principal de la compafiia, para tratar los

asuntos puntualizados en la convocatoria.



Articulo Décimo Sexto.- Juntas Generales y Universales.- La Junta se
entendera convocada y quedara validamente constituida en cualquier tiempo y
lugar, dentro del territorio de la Republica, para tratar cualquier asunto, siempre
que esté presente todo el capital social, y los asistentes acepten por
unanimidad la celebracion de la junta. En cuanto al quérum decisorio se estara
a lo previsto en el articulo duodécimo de este estatuto. Las Actas de las Juntas
Universales seran firmadas por todos los asistentes, bajo pena de nulidad.
CAPITULO CUARTO

ORGANOS DE ADMINISTRACION: EL PRESIDENTE Y EL GERENTE
GENERAL

Articulo Décimo Séptimo.- La compafiia se administrara por un Gerente y/o el
Presidente, que tendran las atribuciones y deberes que se mencionan en las
cladusulas que siguen. El Gerente ejerce la representacion legal, judicial y
extrajudicial de la Compafiia.

Articulo Décimo Octavo.- Del Presidente de la Compafia.- El Presidente sera
nombrado por la Junta General para un periodo de tres afos, pudiendo ser
reelegido indefinidamente; podra ser o no socio de la Compafiia. Sus
atribuciones y deberes serén los siguientes:

a) Convocar, presidir y dirigir las sesiones de Junta General, debiendo suscribir
las actas de sesiones de dicho organismo;

b) Suscribir conjuntamente con el Gerente General los certificados de
aportacion;

c) Suscribir el nombramiento del Gerente General; y,

d) Subrogar al Gerente General en caso de ausencia o fallecimiento de éste,
hasta que la Junta General proceda a nombrar un nuevo Gerente General, con
todas las atribuciones del subrogado.

La Junta General debera designar un nuevo Presidente en caso de ausencia
definitiva; en caso de ausencia temporal sera subrogado por el gerente general.
Articulo Décimo Noveno.- Del Gerente General.- El Gerente General sera
elegido por la Junta General para un periodo de tres afios, tendra la
representacion legal judicial o extrajudicial de la Compafiia. Podra ser reelegido

indefinidamente. Para ser Gerente General no se requiere ser socio de la



Compafiia. Este Gerente no podra ejercer ningun otro cargo que de acuerdo
con la ley y a juicio de la Junta General sea incompatible con las actividades de
la compaiiia.

El Gerente General tendrd los mas amplios poderes de administracion y
manejo de los negocios sociales con sujecién a la Ley, los presentes estatutos
y las instrucciones impartidas por la Junta General. En cuanto a sus derechos,
atribuciones, obligaciones y responsabilidades se estara a lo dispuesto por la
Ley de Compaiiias y este contrato social.

Son atribuciones especiales del Gerente General:

a) Subrogar al Presidente de la compafiia en caso de ausencia temporal;

b) Realizar todos los actos de administracion y gestion diaria encaminados a la
consecucion del objeto social de la compaifia;

Ejecutar a nombre de la Compafiia toda clase de actos, contratos y
obligaciones con bancos, entidades financieras, personas naturales o juridicas,
suscribiendo toda clase de obligaciones;

Previa autorizacion de la Junta General, nombrar mandatarios generales y
apoderados especiales de la compafia y removerlos cuando considere
conveniente;

Someter anualmente a la Junta General ordinaria un informe relativo a la
gestion llevada a cabo al frente de la Compafiia, asi como el balance general y
demas documentos que la Ley exige;

Formular a la Junta General las recomendaciones que considere convenientes
en cuanto a la distribucién de utilidades y la constitucién de reservas;

Nombrar y remover al personal de la compaiiia y fijar sus remuneraciones, asi
como sus deberes y atribuciones; Dirigir y supervigilar la contabilidad de la
compafiia, asi como velar por el mantenimiento y conservacion de sus
documentos; Abrir y cerrar cuentas bancarias y designar a la o las personas
autorizadas para emitir cheques o cualquier otra orden de pago contra las
referidas cuentas; Librar, aceptar, endosar y avalar letras de cambio y
cualesquiera otros papeles de comercio relacionados con las actividades de la
compafia; Cumplir y hacer cumplir las decisiones de la Junta General; v,

Ejercer y cumplir todas las atribuciones y deberes que reconocen e imponen la



Ley y los estatutos presentes asi como todas aquellas que sean inherentes a
su funcion y necesarias para el cabal cumplimiento de su cometido.

CAPITULO QUINTO

DE LOS SOCIOS

Articulo Vigésimo.- Derechos y obligaciones de los socios.- Son derechos de
los socios especialmente los siguientes:

a) Intervenir en las Juntas Generales;

b) Participar en los beneficios sociales en proporcidn a sus participaciones
sociales pagadas;

c) Participar en la misma proporcién en la division el acervo social, en caso de
liquidacion de la Compaihia;

d) Intervenir con voz y con voto en las Juntas Generales;

e) Gozar de preferencia para la suscripcion de participaciones en el caso de
aumento de capital;

f) Impugnar las resoluciones de la Junta General conforme a la Ley;

g) Limitar su responsabilidad hasta el monto de sus respectivos aportes;

h) Pedir la convocatoria a Junta General, en la forma establecida en el articulo
ciento veinte de la Ley de Compafiias, siempre que concurrieren el o los socios
gue representen por lo menos el diez por ciento del capital social.

i) Son obligaciones de los socios principalmente:

j) Pagar la aportacién suscrita en el plazo previsto en estos estatutos; caso
contrario la compafia podra ejercer cualquiera de las acciones previstas en el
articulo doscientos diecinueve de la Ley de Compafias;

k) No interferir en modo alguno en la administracion de la Compafiia;

l) Los demas contemplados en la ley o en estos estatutos.

CAPITULO SEXTO

BALANCES, REPARTO DE UTILIDADES Y FORMACION DE RESERVAS
Articulo Vigésimo Primero.- Balances.- Los balances se practicaran al fenecer
el ejercicio economico al treinta y uno de diciembre de cada afio y los
presentara el Gerente General a consideracion de la Junta General Ordinaria.
El balance contendrd no solo la manifestacion numérica de la situacion

patrimonial de la sociedad, sino también las explicaciones necesarias que



deberan tener como antecedentes la contabilidad de la compafia que ha de
llevarse de conformidad a las disposiciones legales y reglamentarias, por un
contador o auditor calificado.

Articulo Vigésimo Segundo.- Reparto de utilidades y formacion de reservas.- A
propuesta del Gerente General, la Junta General resolvera sobre la distribucién
de utilidades, constitucién de fondos de reserva, fondos especiales, castigos y
gratificaciones, pero anualmente se segregaran de los beneficios liquidos y
realizados por lo menos el cinco por ciento (5%) para formar el fondo de
reserva legal hasta que este fondo alcance un valor igual al veinticinco por
ciento (25%) del capital social. La Junta General para resolver sobre el reparto
de utilidades debera ceiiirse a lo que al respecto dispone la Ley de Compaiiias.
Una vez hechas las deducciones legales, la Junta General podra decidir la
formacion de reservas facultativas o especiales, pudiendo destinar, para el
efecto, una parte o todas las utilidades liquidas distribuidas a la formacién de
reservas facultativas o especiales. Para el efecto, sera necesario el
consentimiento unanime de todos los socios presentes; en caso contrario, del
saldo distribuible de los beneficios liquidos anuales, por lo menos un cincuenta
por ciento (50%) ser& distribuido entre los socios en proporcion al capital
pagado que cada uno de ellos tenga en la compaiiia.

CAPITULO SEPTIMO

DISPOSICIONES VARIAS

Articulo Vigésimo Tercero.- Acceso a los libros y cuentas.- La inspeccion y
conocimiento de los libros y cuentas de la compaiiia, de sus cajas, carteras,
documentos y escritos en general solo podra permitirse a las entidades y
autoridades que tengan la facultad para ello en virtud de contratos o por
disposicion de la Ley, asi como a aquellos empleados de la compafia cuyas
labores asi lo requieran, sin perjuicio de lo que para fines especiales establezca
la Ley.

Articulo Vigésimo Cuarto.- Normas supletorias.- Para todo aquello sobre lo que
no haya expresa disposicion estatutaria se aplicaran las normas contenidas en

la Ley de Compalfiias, y demas leyes y reglamentos pertinentes, vigentes a la



fecha en que se otorga la escritura publica de constitucion de la compafia, las
mismas que se entenderan incorporadas a estos estatutos.

HASTA AQUI EL ESTATUTO

CUARTA.- Suscripcion y pago de participaciones.- El capital social ha sido
integramente suscrito por los socios y pagado en su totalidad en numerario,
como se desprende del cuadro de integracion que a continuacion se detalla:
QUINTA.- Nombramiento de Gerentes.- Para los periodos sefialados en los
articulos décimo octavo y décimo noveno de los estatutos sociales, se designa
como Presidente de la Compaiiia al sefior y como Gerente General de la

misma a la sefiora.

SEXTA.- Declaraciones.-

a) Los firmantes de la presente escritura publica son los socios fundadores de
la Compaiiia, quienes declaran expresamente que ninguno de ellos se reserva
en su provecho personal, beneficios tomados del capital de la compafia en
participaciones u obligaciones.

b) Los socios facultan al abogado para que obtenga las aprobaciones de esta
escritura y cumpla los demas requisitos de Ley, para el establecimiento de la
compafiia.

c) Por el capital pagado en efectivo, de acuerdo al detalle sefalado
anteriormente, se adjunta el certificado de depdsito bancario en la cuenta
“Integracién de Capital”, abierta en el banco XX para que se agregue como
parte integrante de esta escritura.

Usted, Sefior Notario se servira agregar y anteponer las clausulas de estilo

necesarias para la completa validez de este instrumento.



ANEXO 6

CONTRATO DE TRABAJO A PLAZO FIJO CON PERIODO DE PRUEBA
En la ciudad de , al primero (1) de del , ante el

Inspector del Trabajo de Pichincha, comparecen, por una parte

. Representado por en calidad de
Gerente General, (RUC 001), ubicado en las calles , en
adelante, la “EMPLEADORA”; y por otra, el sefior/a , también por sus

propios y personales derechos, en adelante el “EMPLEADOQO”; quienes libre y
voluntariamente convienen en celebrar el presente Contrato de Trabajo,
contenido en las siguientes clausulas:

PRIMERA: ANTECEDENTES.-

La EMPLEADORA, para el cumplimiento y desarrollo de sus actividades,

necesita contratar los servicios licitos y personales como personal de

El sefior/a , declara ser una persona que conoce del tema, quien
declara tener los conocimientos y experiencia necesarios para desempefarse
como Personal de recepcion, siendo la persona mas idénea para prestar sus
servicios en el mencionado cargo para la EMPLEADORA.

SEGUNDA: OBJETO.-

Por los antecedentes expuestos, el EMPLEADO se compromete a prestar sus
servicios licitos y personales bajo relacibn de dependencia laboral para la
EMPLEADORA, como Personal , cargo que lo desempefiara con
responsabilidad y esmero, de acuerdo a la Ley y las instrucciones impartidas
por la EMPLEADORA, aportando con su mayor esfuerzo en el desarrollo de las
funciones para las cuales ha sido contratada.

TERCERA: JORNADA ORDINARIA'Y HORAS EXTRAORDINARIAS:

El TRABAJADOR trabajara para la EMPLEADORA dentro del siguiente horario:
De Lunes a Viernes,de __a__ ,2sabadoalmes ___a_ . Sin perjuicio
de lo expuesto, la “EMPLEADORA” se reserva el derecho de modificar el
horario de trabajo de acuerdo a sus necesidades y requerimientos, dentro de

las jornadas maximas diarias y semanales que establece la ley



La prestacion de servicios se limitara de conformidad con lo que dispone el
articulo 47 del Codigo del Trabajo. Si la EMPLEADORA requiere de trabajo
suplementario o extraordinario al EMPLEADO se obliga a prestarlo, inclusive
en dias festivos, debiendo recibir la remuneracion con los recargos legales en
la misma mensualidad en que realice ese trabajo extra. La falta de liquidacién
Ser& prueba suficiente y plena de la inexistencia de trabajo suplementario o
extraordinario sin que pueda ser admitida prueba alguna en contrario.

Los trabajos suplementarios o0 extraordinarios seran autorizados
anticipadamente y por escrito por la Gerencia General o por los funcionarios
autorizados de la EMPLEADORA. Si el EMPLEADO afirmase haber laborado o
laborase fuera de la jornada ordinaria en horas o dias de descanso o en dias
festivos sin contar con la autorizacion de la EMPLEADORA, en la forma
prescrita en éste inciso ésta no reconocera dicho trabajo ni tendra obligacién
alguna de remunerarlo.

CUARTA: REMUNERACION.-

La EMPLEADORA pagara al EMPLEADO por la prestacion de sus servicios
laborales, la suma de USD $ mensuales, pagaderos de la forma y al
tiempo que la EMPLEADORA acostumbre. A este valor se afiadiran las demés
bonificaciones y o comisiones que la EMPLEADORA acostumbre dar a sus
empleados, asi como los beneficios establecidos por la Ley. Ademas se
realizaran los descuentos legales a los que hubiere lugar y se reconocera las
obligaciones sociales impuestas por la legislacion ecuatoriana.

QUINTA: DURACION:

Conforme a lo dispuesto en el Art. 15 del Cddigo de Trabajo, éste contrato
tendra una duracién de noventa dias, dentro de los cuales cualquiera de las
partes podra dar por terminado libremente.

Vencido éste plazo, automaticamente se entenderd que continla en vigencia
por el tiempo que faltare para completar un afo.

SEXTA: LUGAR DE TRABAJO.-

El EMPLEADO desempefiard su cargo en las oficinas de la EMPLEADORA,

ubicadas en la ciudad de Quito en las calles Sin perjuicio de lo cual,



cuando fuere necesario, en razon de las funciones a ella encomendadas, se
trasladara dentro y fuera del territorio de la Republica del Ecuador.

SEPTIMA: OBLIGACIONES DEL EMPLEADO.-

Sin perjuicio de las obligaciones establecidas en el Codigo del Trabajo, el
EMPLEADO se obliga a acatar rigurosamente las obligaciones impartidas por
la EMPLEADORA, cumplir con responsabilidad y de manera eficiente con su
trabajo; y en especial, no hacer competencia desleal a la EMPLEADORA y
guardar estricta confidencialidad de la informacion que llegue a su
conocimiento.

OCTAVA: DESCUBRIMIENTQOS, INVENCIONES Y MEJORAS:

Los descubrimientos, invenciones y mejoras en los procedimientos, asi como
los trabajos que desarrolle el EMPLEADO mientras esté trabajando para la
EMPLEADORA, quedaran de propiedad exclusiva de ésta, la cual podra
patentarlos o registrarlos a su nombre.

NOVENA: JURISDICCION Y COMPETENCIA:

En caso de controversias, si no fuere posible llegar a un acuerdo amistoso, las
partes se sujetan a los jueces competentes de la ciudad de Quito y a los
procedimientos establecidos por la Ley.

DECIMA: RATIFICACION Y SUSCRIPCION.-

Las partes ratifican todas y cada una de las clausulas contenidas en el
presente instrumento, por asi convenir a sus intereses, en fe de lo cual
suscriben este Contrato, en unidad de acto, en tres ejemplares de igual valor,
en la ciudad y fecha indicados.

EMPLEADOROR EMPLEADO



ANEXO 7

Flujo de caja escenario optimista

FLUJO DE CAJA Inicial AlOS
0 1 2 3 4 5

Ventas 93.466,71 133.165,10 | 14131453 150.282,02 161.186,80
Costo de los productos vendidas 5471471 6891829 | £9.47543 7174155 7474496
UTILIDAD BRUTA 43.752,00 64.246,81 71.839,09 78.540,47 B6.441,84
Gastos sueldos 2015340 2228322 21949514 23.366,62 2427297
Gastos generales 1927134 20.011,85 20853 47 2185735 23.080,32
Gastos de depreciacion 405833 405833 405833 402014 405833
Gastos de amartizacion 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTI( (31,07) 17.593,40 24,532,15 28.896,35 34.730,22
Gastos de intereses 1.900,17 155845 117718 751,31 277,21
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION (1.931,24) 16.034,95 23.354,96 2814454 34.453,01
15% PARTICIPACION TRABAJADORES 124501 240524 3.503,24 422168 5.167,95
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (3.180,25) 13.629,70 19.851,71 2392286 29.285,05
22% IMPUESTO A LA RENTA 1.557,10 2.898,53 436738 5.263,03 644271
UTILIDAD NETA [4737,35)| 1063117 | 1548434 18.659,83 22.842,34
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTI( 131,07) 17.5983,40 24532 15 28.896,35 3473022
Gastos de depreciacion 4538 40 501643 501643 497824 501643
Gastos de amortizacion 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
15% PARTICIPACION TRABAIADORES 124501 240524 3.503,24 422168 5.167,95
22% IMPUESTO A LA RENTA 1.557,10 2.898,53 436738 5.263,03 644271
. FLUJO DE EFECTIVO OPERATIVO NETO (F.E.O) 2.061,22 17.506,06 21.977,97 24,689,88 2843599
INVERSION DE CAPITAL DE TRABAID Nd (13.267 49) -
VARIACION DE CAPITAL DE TRABAIO NETO 7.061,70 (279,70) (448,08) (394,85) 4.302,19
RECUPERACION DE CAPITAL DE TRABAIO NETO - - - (10.241,25)
II. VARIACION DE CAPITAL DETRABAI]  (13.267,49) 7.061,70 (279,70) {448,08) {394,85) (5.939,07)
INVERSIONES 133.235,00)
RECUPERACIONES

Recuperacion maquinaria 612193

Recuperacion vehiculos 5.315,00

Recuperacion equipo de computacion 1.622,16
Ill. GASTOS DE CAPITAL [CAPEX) 133.235,00) - - - - 13.059,14

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO (46.502,49) 0912291 17.226,36 2152088 24.295,03 35.556,06




Flujo de caja escenario pesimista

FLUJO DE CAJA Inicial ANOS
o 1 2 3 4 5

Ventas 87.171,66 111.290,34 | 118.556,03 125.197,82 135.355,00
Costo de los productos vendidos 50.387,90 60.694,21 61.179,87 63.229 69 66.003,79
UTILIDAD BRUTA 36.783,76 50.596,13 57.376,16 62.968,13 69.351,20
Gastos sueldos 20.153 40 2228322 21959514 23.366,62 2427297
Gastos generales 18.706,58 18.918,12 1981555 20.753,14 21.788,73
Gastos de depreciacion 4.058,33 4.058,33 4.058,33 4.020,14 4.058,33
Gastos de amortizacion 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTI( (6.434,56) 5.036,46 11.207,14 14.528,22 18.931,17
Gastos de intereses 188374 154498 1.167,02 74531 274,81
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS ¥ PARTICIPACION (8.318,30) 3.491,48 10.040,13 13.782,90 18.656,35
15% PARTICIPACION TRABAJADORES 259 88 523,72 1.506,02 2.067 44 2.798,45
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (8.608,18) 2.967,76 8.534,11 11.715,47 15.857,90
22% IMPUESTO A LA RENTA 361,38 652,91 1.877,50 2.577.40 3.488,74
UTILIDAD META |8.968,56) 2.314,85 6.656,60 9.138,07 12.369,16
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTI( (6.434 56) 5.036,46 11.207,14 1452822 1893117
Gastos de depreciacion 4 598 40 5.016,43 5.016,43 497824 5.016,43
Gastos de amortizacion 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
15% PARTICIPACION TRABAJADORES 259 88 523,72 1.506,02 2.067 44 2.798,45
22% IMPUESTO A LA RENTA 361,38 652,91 1.877,50 257740 348874
I. FLUJO DE EFECTIVO OPERATIVO NETO (F.E.O) (2.187,41) 9.176,27 13.140,05 15.161,62 17.960,41

INVERSION DE CAPITAL DE TRABAIO I‘\IE1 (12.865,44) - - - - -

VARIACION DE CAPITAL DE TRABAIO NETO 7.819,19 (226,62) (346,44) (396,17) 3.631,87
RECUPERACION DE CAPITAL DE TRABAIO NETO - - - - (10.481 83)
Il. VARIACION DE CAPITAL DE TRABAID (12.865,44) 7.819,19 (226,62) (346,44) (396,17) (6.849,96)
INVERSIONES (33.235,00) - - - - -
RECUPERACIONES - - - - -
Recuperocion maguinaria - - - - 5.121,98
Recuperocion vehiculos - - - - 5.315,00
Recuperocion equipeo de computacion - - - - 162216
lll. GASTOS DE CAPITAL (CAPEX) (33.235,00) - - - - 13.059,14
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO (46.100,44) 5.631,77 8.949,65 12.793,62 14.765,45 24.,169,59




ANEXO 8

Balance de situacién financiera

Escenario optimista

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA 0 1 2 3 4 5
ACTIVOS 46.,402,49 44.905,18 53.565,90 66.799,56 85.500,12 105.112,70
Corrientes 13.167,49 16.028,51 29.047,57 46,639,56 67.010,26 90.981,17
Efectivo 12.637,49 6.552,56 19.23412 36.546,44 56.518,69 85.340,80
Cuentas por Cobrar 215862 2.289,41 2429497 2.606,29 279541
Inventarios Prod. Terminados 56821 643,34 64314 648,26

Inventarios Materia Prima 200,00 157514 160632 163891 168958

Inventarios Sum. Fabricacion 330,00 5.172,98 5.274,38 5.381,10 5.547 45 2844 96
No Corrientes 33.235,00 28.876,67 2451833 20.160,00 18.489,86 14,131,53
Propiedad, Planta y Equipo 31.735.00 2806343 2439185 2072028 19.736,90 16.06544
Depreciacion acumulada 386,76 773,52 116028 154704 183391
Intangihles 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00
Amortizacion acumulada 300,00 600,00 500,00 1.200,00 1.500,00
PASIVOS 18.601,00 21.841,03 19.870,59 17.619,92 15.010,65 11.780,88
Corrientes - 6.193,03 751731 8.942,60 10.434,69 11.780,88
Cuentas por pagar proveedores 413400 421422 4299 26 443217 456918
Sueldos por pagar 1.572,00 2.716,00 3.864 96 5.059,38 £.302,59
Impuestos por pagar 48703 587,08 778,38 842 85 809,11
No Corrientes 18.601,00 15.648,00 12.353,29 8.67731 4,575,96 -
Deuda a largo plazo 18.601,00 15.648,00 12.353,29 867731 457596

PATRIMONIO 27.801,49 23.064,14 33.695,31 49.179,65 7048348 93.331,82
Capital 2780149 27.301,49 27.301,49 27.801449 3045149 3045149
Utilidades retenidas (4737 35) 5.893,82 2137815 4003798 62.880,33
Valoracion Empresa 4640249 44,905,17 53.565,30 66.799,56 85.500,12 105.112,70




Escenario pesimista

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA 0 1 2 3 4 5
ACTIVOS 46.000,44 39.264,17 39.588,62 44,027,12 53.181,51 62.312,27
Corrientes 12.765,44 10.387,50 15.071,29 23.867,12 34.692,05 48.180,74
Efectivo 1223544 243507 6.860,31 15.406,71 2582094 43444 29
Cuentas por Cobrar 1.798,85 181511 2.040,54 2.188,61 2.347 42
Inventarios Prod. Terminados 52347 533,18 524,88 605,28

Inventarios Materia Prima 200,00 131514 134632 1.378,26 1.418 80

Inventarios Sum. Fabricacion 330,00 431493 4.416,38 451873 465842 2.389,03
No Corrientes 33.235,00 28.876,67 24,518,33 20.160,00 18,485,806 14,131,53
Propiedad, Planta y Equipo 31.735,00 2806343 24391 85 2072028 19,736,590 16.065 44
Depreciacion acumulada 386,76 773,52 1.160,28 154704 193391
Intangibles 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00
Amortizacion acumulada 300,00 600,00 400,00 1.200,00 1.500,00
PASIVOS 18.440,18 20.673,46 18.684,06 16.464,05 13.831,68 10.592,87
Corrientes - 5.160,75 643758 1.862,66 0.295,29 10.592,87
Cuentas por pagar proveedores 3.44500 3.52522 3.610,26 372187 3.83692
sueldos por pagar 157200 2.716,00 3.864,96 5.059,83 6.302,59
Impuestos por pagar 14375 196,36 387 44 51354 453,36
No Corrientes 18.440,18 15.512,71 12.246,48 8.602,29 4.536,40 -
Deuda a largo plazo 18.440,18 1551271 12.246,48 8.602,29 4.536,40

PATRIMONIO 27.560,27 18.580,71 20.905,56 27.562,16 39.350,23 51.718,39
Capital 27.560,27 27.560,27 27.560,27 27.560,27 30.210,27 30.210,27
Utilidades retenidas 18.969 56) (6.654,70) 1,90 913996 2150913
Valoracion Emoresa 46.000.44 39.264.17 39.589.63 44.027.12 53.181.51 62.312.27




ANEXO 9

Costos fijos y variables

CALCULO PUNTO DEEQUILIBRIO | ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANOS
Costos Variables

Materia prima 13.799,95 | 17.867,28 | 18.939,32 | 20.075,68 | 21.280,22
Suministros 22.769,92 | 29.481,01 | 31.249,88 | 33.124,87 | 35.112,36
Gasto publicidad 4.663,15 | 6.242,69 | 6.884,59 | 7.592,49 | 8.373,18
Total Costos Variables 41.233,02 | 53.590,99 | 57.073,78 | 60.793,04 | 64.765,76
Costos Fijos

Costo fijo (sueldos) 34.323,60 | 34.623,96 | 34.924,32 | 35.224,68 | 35.525,03
Gastos fijos generales 16.298,10 | 14.842,72 | 14.888,24 | 14.933,76 | 14.979,28
Depreciaciones (fijo) 5.016,43 | 5.016,43 | 5.01643 | 5.01643 | 5.016,43
Amortizaciones [fijo) 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
Gasto interés (fijo) 1.892,53 | 1.865,57 | 1.838,36| 1.810,90 | 1.783,20
Total Costos Fijos 57.830,66 | 56.648,68 | 56.967,35 | 57.285,77 | 57.603,94
Ventas 93.262,99 | 124.853,82 | 137.691,79 | 151.849,81 | 167.463,62
Precio de venta promedio 133,00 138,37 143,96 149,78 155,83




ANEXO 10 Ingresos mensuales proyectados

INGRESOS POR VENTAS
Afio 1
Mes 1 2 3 4 5 6 7 8 o 10 11 12
Incremento 0% 0% 0% 0% 0% 1,02% 0% 0% 0% 0% 0% 1,02%
Cantidad proyectada de gutos atendidos 10 30 40 50 70 70 70 70 70 70 70 70
Cantidad 10 30 40 50 70 70 70 70 70 70 70 70
Incremento de precios 4% anual 0% 0% 0% 0% 0% 1,02% 0% 0% 0% 0% 0% 1,02%
Precio 5 13300 5 133008 13300 8 13300 | 5 13300 | 5 135,66 | § 13566 | § 13566 | & 135,66 | & 13566 | § 13566 | § 13837
TOTAL INGRESOS VENTAS % 133000 % 3.990,00|%5 532000|% 6.650,00] % 9.30096|% 049616| % 049616| 5 049616| 5 9.49616| 5 949616 | 5 949616 | 5 9.686,08
Afio 2
Mes 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24
Incremento 0% 0% 0% 0% 0% 1,02% 0% 0% 0% 0% 0% 1,02%
Cantidad proyvectada de autos atendidos 74 74 74 74 74 74 74 74 74 74 74 74
Cantidad 74 74 74 74 74 74 74 74 74 74 74 74
Incremento de precios 4% anual 0% 0% 0% 0% 0% 1,02% 0% 0% 0% 0% 0% 1,02%
Precio § 13837|5 13837|5 138375 13837 |5 13837 |5 141,145 14114 |35 141,14 |5 141,14 |5 14114 |5 141,14 |5 14396
TOTAL INGRESOS VENTAS % 10.267,25 | § 10.267,25 | § 10.267,25 | $ 10.267,25 | § 10.267,25 | § 10.472,50 | & 10.472,59 | 5§ 10.472,59 | § 10.472,59 | $ 10.472,59 | § 10.472,59 | § 10.682,04
Afio 3
Mes 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36
Incremento 0% 0% 0% 0% 0% 1,02% 0% 0% 0% 0% 0% 1,02%
Cantidad proyectada de gutos atendidos 7a 79 7g 79 7o 79 79 79 7o 79 79 7g
Cantidad 78,7 78,7 78,7 78,7 78,7 78,7 78,7 78,7 78,7 78,7 78,7 78,7
Incremento de precios 4% anual 0% 0% 0% 0% 0% 1,02% 0% 0% 0% 0% 0% 1,02%
Precic 5  14396|5 14395|§ 143955 143596|5 14395 |5 146845 14684 |5 14684 |5 14684 |5 146845 14584 |5 14978
TOTAL INGRESOS VENTAS $ 11.322,97 | $ 11.322,97 | $ 11.322,97 | $ 11.322,97 | $ 11.322,97 | 5 11.549,43 | 5 11.549,43 | $ 11.545,43 | $ 11.549,43 | § 11.549,43 | § 11.549,43 | $ 11.780,41




Ario 4

Mes 37 38 39 40 L1 42 43 44 45 46 47 43
Incremento 0% 0% 0% 0% 0% 1,02% 0% 0% 0% 0% 0% 1,02%
Cantidad proyectadn de autos atendidos| A3 A3 A3 83 A3 A3 A3 83 A3 A3 A3 A3
Cantidad 834 834 234 834 834 834 234 834 834 834 83,4 234
Incremento de precios 4% anual 0% 0% 0% 0% 0% 1,02% 0% 0% 0% 0% 0% 1,02%
Precio £ 1487R|§ 14878 |5 14978|5 149785 149785 15278 |5 15278|§ 1527R|& 1527R|§ 152785 1527B|5 15583
TOTAL INGRESOS VENTAS 5 1248724 | § 12.487,24 | $ 12.487,24 | § 12.487,24 | § 12.487,24 | § 1273698 | % 12.736,98 | § 12.736,98 | $ 12.736,98 | § 12.736,98 | $ 12.736,98 | § 12.991,72
Afio 5
Mes 49 50 51 52 53 54 55 56 57 58 59 60
Incremento 0% 0% 0% 0% 0% 1,02% 0% 0% 0% 0% 0% 1,02%
Contidod proyectado de gutos atendidos| 88 B8 ot B8 B8 88 B8 88 B8 88 ot 88
Cantidad 83,4 88,4 284 88,4 83,4 88,4 28,4 28,4 88,4 83,4 88,4 28,4
Incremento de precios 4% anual 0% 0% 0% 0% 0% 1,02% 0% 0% 0% 0% 0% 1,02%
Precio S 15583|5 15583 |5 155R3 |5 15583 |5 15583 |5 15885 |5 15885 |S5 158855 15895 |5 15895 |5 15885 |5 16213
TOTAL INGRESOS VENTAS $13771,23 | $ 13.771,23 | § 13.971,23 | § 13.771,23 | § 13.771,23 | § 14.046,65 | § 14.046,65 | § 14.046,65 | § 14.046,65 | § 14.046,65 | § 14.046,65 | § 14.327,58




Anexo 11
Tasa del crédito

1.2 COSTO DEL CREDITO

TIPO DE
CREDITO

COMERCIALIZACION - FONDOS DESARROLLO

Para la mediana

36 meses 50.000 1000%  11.83% 770833 1.603,01 57.70833
empresa

Fara la pequefia
empresa

Paralapequena ., oo 10.000 1120% )1183% 125000 46875 11.250,00
empresa (*)

Tomado de: BCE, 2014

36 meses 20.000 10,00%  11.83% 308333 64120 23.08333



ANEXO 12
Estados de resultados

Escenario optimista

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO - ANUAL

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO - ANUAL 1 2 3 4 5
Ventas 93.262 99 12485382 13768179 15184981 167463 62
Costo de |os productos vendidos 52.699,26 £5.341,08 £8.087 18 71.296,14 76.857 38
UTILIDAD BRUTA 40563,73 59.012,74 69.60461| 7955367 |  90.606,24
Gastos sueldos 2015340 2218312 2198514 23.366,62 24271 87
Gastos generales 1901115 19596,29 2077233 2203574 23394 16
Gastos de depreciacion 405833 405833 405833 402014 405833
Gastos de amortizacion 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
UTILIDAD ANTES DE INTERESES EIMPUESTOS Y PARTICIP, (2.959,15) 12,774,890 2247881 29.831,17 38.580,77
Gastos de intereses 189253 155219 1107,05 748,79 276,10
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION (4.851,68) 1122211 2137176 29.082,38 38.304,67
15% PARTICIPACION TRABAIADORES 766,36 168341 3.195,95 4.362,360 5.745,70
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (5.618,64) 9.539,30 18.175,81 24,720,02 32,558,597
22% IMPUESTO A LA RENTA 956,14 2.098,65 3.984,29 543840 7.162,97
UTILIDAD NETA (6.574,78) 7.440,66 1419152 | 1928162 |  15396,00
Escenario optimista
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO - ANUAL 1 2 3 4 5
Ventas 9846671 13316510 14131453 | 15028202 16118680
Costo de los productos vendidos 5471471 6391829 69.475,43 7174155 74.744 86
UTILIDAD BRUTA 43.752,00 64.246,81 71839,09 1854047 86.44134
Gastos sueldos 2015340 1218322 1199514 13.366,61 117197
Gastos generales 1927134 2001185 20953 47 21957 35 23.08032
Gastos de depreciacion 405833 405833 405833 402014 405833
Gastos de amortizacion 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP, 31,07) 1789340 2483215 25.196,35 35.030,22
Gastos de intereses 170,51 168,36 166,20 16402 16181
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION (201,58) 17.725,04 24.665,95 20.032,34 34.868,40
15% PARTICIPACION TRABAJADORES 2.658,76 3.699,89 4.354,85 5.230,26
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (201,58) 15.066,28 20.966,06 67749 20.638,14
22% IMPUESTO A LA RENTA 3.314,58 461253 5.429,05 6.520,39
UTILIDAD NETA 201,58) 11.751,70 16.353,53 1924844 2311775

Escenario pesimista




ESTADO DERESULTADOS PROYECTADO - ANUAL 1 z 3 4 5

Ventas 8717166 11129034 11855603 | 12619782 13535500
Costo de los productos vendidos 50.38730 60694 21 6117987 6321863 6600379
UTILIDAD BRUTA 36.783,76 50.396,13 5737616 6290813 | 693520
Gastos sueldos 2015340 22832 995141 2336662 421297
Gastos generales 18.706,58 1351812 1981555 075314 2178873
Gastos de depreciacidn 405833 405833 405833 402014 405833
Gastos de amortizacion 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
UTILIDAD ANTES DEINTERESES EIMPUESTOS Y PARTICIP, (6.434,56) 533646 1150714 148822 1823117
Gastos de intereses 16903 166,91 16476 16260 16041
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION (6.603,59) 5.168,55 1134238 | 1466562  19.070,75
159% PARTICIPACION TRABAJADORES Th 1.701,36 219984 2,860,601
UTILIDAD ANTES DEIMPUESTOS (6.603,59) 439412 9.64102 1246578 | 1621014
22% IMPUESTO A LA RENTA 566,71 21210 118247 1.366,23
UTILIDAD NETA (6.603,59) 44 152000 97331 12684




ANEXO 13
Determinacion de la demanda potencial Insatisfecha

2015 503.329 433.696 69.633 840
2016 533.528 459.717 73.811 890
2017 565.540 487.300 78.240 944
2018 599.472 516.538 82.934 1.000
2019 635.441 547.531 87.910 1.060

Para la determinacion de la demanda se utilizé la informacién proporcionada
por la encuesta realizada a los ciudadanos de la Ciudad de Quito que disponen
de automavil, por lo tanto el universo es de 616.673 personas. Para determinar

la demanda se deben tomar en cuenta las siguientes puntualizaciones.

De acuerdo con la investigacion de mercado el 77% de los encuestados
gustaria realizar un mantenimiento mecanico en su domicilio tanto

corresponde a 474.838 potenciales clientes.

El crecimiento de la industria (mecanica automotriz) es del 6%, estos datos

facilitan la proyeccion de la demanda. (El Telegrafo, 2013)

Para la determinacion de la oferta se realizé el siguiente analisis; teniendo los

siguientes resultados:

Los ingresos totales de la competencia para el afio 2012 fueron de USD
73°646.413,02; si este valor se lo divide para un consumo de $180 por cada
clientes, se obtendra el numero posibles clientes atendidos (409.147
clientes/afio) demanda actual, para la proyeccion se utilizé la misma tasa de

crecimiento promedio de la industria (6%0).



Anexo 14
FODA

FODA
FORTALEZAS
1.- INVERSION INICIAL PROPIA

OPORTUNIDADES
1.- AUMENTO DEL PARQUE AUTOMOTOR
2.- EN BOGA EL CUIDADO DEL MEDIO AMBIENTE
3.- NO EXISTEN SERVICIOS DE MECANICA BASICA A
DOMICILIO EN LA CIUDAD DEQUITO
4.- 5IN BARRERAS DE ENTRADA Y SALIDA

2.- ALTAMOTIVACION PARA EMPRENDER NEGOCIOS

3.- CAPACITACION EN FINANZAS ALREDOR DE 5 ANOS

AMENAZAS
1.- COMPETENCIA NUMEROSA

EXPORTACIONES

2.- ALZA DE IMPUESTOS COMO EL1SD Y

COMPETIDORES AL MERCADO

3.- FACILIDAD DE ENTRADA DE NUEVOS

DEBILIDADES

1.- EMPRESA NUEVA EN EL MERCADO

LAS GRANDES CONCESIONARIAS PO

4,- SERVICIO NO TAN ATRACTIVO CON RELACION A

DE LA MARCA, Y LA GARANTIA QUE ELLOS OFRECEN

R ELRESPALDO

2.-POCA EXPERIENCIA EN MANEJO CON CLIENTES

CRUCE ESTRATEGICO DEL FODA

1.- INVERSION INICIAL PROPIA

FORTALEZAS DEBILIADES

1.- EMPRESA NUEVA EN ELMERCADO

2.- ALTAMOTIVACION PARA EMPRENDER NEGQOCIOS

3.- CAPACITACION EN FINANZAS ALREDOR DE 5 ANOS

2.-POCA EXPERIENCIA EN MANEJO CON
CLIENTES

DOMICILIO EN LA CIUDAD DE QUITO

NEGOCIO DE EMPRENDIMIENTO PARA DESARROLLAR

4.- SIN BARRERAS DE ENTRADA Y SALIDA

AMENAZAS
1.- COMPETENCIA NUMEROSA

NUEVAS PLAZAS DE TRABAJOY UNA UTILIDAD
RENTABLE

ESTRATEGIAS FA
F1-F3-01-04

OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO ESTRATEFIAS DO
1.- AUMENTO DEL PARQUE AUTOMOTOR F1-F2-F3-01-02-03-04 D1-D2-03-D2-02
2.- EN BOGA EL CUIDADO DEL MEDIO AMBIENTE DETERMIMAR GUSTOS ¥ PREFERENCIAS
3.- NO EXISTEN SERVICIOS DE MECANICA BASICA A | REALIZACION DEL ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA EL DEL MERCADO OBIETIVO CON LA

FINALIDAD DE GENERAR ESTRATEGIAS DE
MARKETING QUE PERMITAN SATISFACER
LAS NECESIDASDES DE LOS NUEVOS
CONSUMIDORES
ESTRATEGIAS DA
D1-D2-Al1-A4

2.- ALZA DE IMPUESTOS COMO ELISD'Y EXPORTACIO|

3.- FACILIDAD DE ENTRADA DE NUEVOS
COMPETIDORES AL MERCADO

ESTABLECER UN BUEN MANJERQO DE PROCESOSY UN
BUEN MANEJO FINACIERO CON LA FINALIDAD DE

4.- SERVICIO NO TAN ATRACTIVO CON RELACION A
LAS GRANDES CONCESIONARIAS POR ELRESPALDO
DE LA MARCA, Y LA GARANTIA QUE ELLOS OFRECEN

RESOLVER PROBLEMAS Y TOMAR LAS DECISIOMES EN
FUNCION DE UN MEJOR MANEJO DE LAS EMPRESA Y
EN MEJORA DE LOS INTERESES

INNOVAR CONSTANTEMENTE EL MANEIO
DELNEGOCIO Y ESTAR EN CONTACTO CON
EL CLIENTE FRECUENTEMENETE PARA
LOGRAR LA FIDELIDAD DEL MISMO




Anexo 15
Beta Apalancado

Number of
Industry firms Beta D/E Ratio
Advertising 52 1.18 50.62%
Aerospace/Defense 93 1.16 18.96%
Air Transport 22 0.98 81.51%
Apparel 64 0.99 20.73%
Auto & Truck 22 1.09 105.95%
Auto Parts 75 1.35 28.64%
Bank (Money Center) 13 0.81 218.66%
Banks (Regional) 676 0.53 77.69%
Beverage (Alcoholic) 22 1.06 21.88%

Fuente: (Adamodar, 2015)

Tax rate
4,13%
14.87%
18.71%
11.16%
4,45%
11.05%
20.43%
20.66%
8.54%

Unlevered
beta

0.80
1.00
0.59
0.84

1.07 |

0.21
0.23
0.88
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