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INTRODUCCION

Los modelos de negocio nacen con el objetivo de buscar un nicho de mercado en
un determinado sector, con la finalidad de convertirlo en una fuente potencial de ingresos
y al mismo tiempo una fuente de trabajo para personas que se han especializado en
actividades operativas, cabe indicar que el proyecto se tomo6 como referencia una realidad
propia suscitada en las carreteras del pais, tomando la ausencia de puntos de auxilio como

oportunidad en el servicio ofertado.

El servicio de mecanica del camino, asegura al cliente que contrate el servicio,
tomar con mayor seguridad su viaje, evitar reaccionar de manera poco temerosa cuando
tiene un desperfecto en el vehiculo en un ambiente desconocido y que no cuenta con
alguna persona que lo auxilie. Los servicios de gruas estan a disposicion pero su costo

asciende a $300 dolares fuera de la ciudad, superando el presupuesto que tenga el cliente.

La propuesta consiste en hacer que el cliente contrate el servicio de manera
mensual, y en caso que exista un siniestro de por medio, se pueda establecer un servicio
de auxilio completo y de grua sin costo adicional, ademas de comunicarse con el cliente
todo el tiempo. Los servicios de grda son complementarios en el negocio, puesto que se
hace una revision rapida de los desperfectos con el cliente en su automotor, proveyendo

de una solucién rapida para el mismo.

El servicio de mecénica culmina con la contratacion de dos personas operativas,
una que se encargue de la revision y otra de proveer el traslado del vehiculo hacia el punto
donde indica el cliente dentro de la ciudad de Guayaquil. Se espera que el proyecto tenga
la aceptacion para que empresas de seguro lo tomen como un servicio adicional con

primas pequefas, sin que esto cubra valores de siniestro.



CAPITULO I: DISENO DE LA INVESTIGACION

1.1 Tema de investigacion

“PLAN DE NEGOCIOS PARA LA PROPUESTA DE UN SERVICIO DE MECANICA

AUTOMOTRIZ DEL CAMINO EN LA VIA GUAYAQUIL - PLAYAS”

1.2 Planteamiento del problema de investigacion

En la carretera se podrian suscitar inconvenientes para los conductores por
desperfectos en su automotor, ya que en el Ecuador no se prioriza el mantenimiento
preventivo vehicular, y se 1o ve como un gasto antes que una costumbre para asegurar su
vida util; la Agencia Nacional de Transito en coordinacion con el Ministerio de Obras
Publicas ofrece operativos que intensifican la seguridad del conductor en las carreteras
del Ecuador, atendiendo auxilios en accidentes o remolcandolo al pueblo més cercano

(Ministerio de Obras Publicas, 2012).

Sin embargo, estos operativos que realizan las entidades estatales son temporales
y se retiran una vez que disminuye la afluencia de usuarios en carreteras, ocasionando
que en el resto del afio, principalmente en épocas de baja temporada, los problemas de
desperfectos de usuarios que utilizan estas carreteras no sean atendidos en su totalidad y
que gran parte de los viajeros tengan que llamar a sus familiares para ser auxiliados,
quedando susceptibles a robos o atentados contra su vida, por la lejania del sitio en la que

se encuentran.



Las fallas en vehiculos pueden ser ocasionadas por las condiciones de carretera,
el ahorro por incurrir en un mantenimiento preventivo en automovil; es decir algunos
usuarios por ahorrarse unos dolares no mantienen en perfecto estado sus vehiculos, lo que
tiene como resultado que queden susceptibles a un desperfecto en cualquier momento e

inclusive provocar accidentes de transito.

Por lo tanto con el presente proyecto de investigacion se busca proponer una
alternativa que sirva como apoyo, garantizando que el usuario pueda salir de su
inconveniente y continuar con su viaje, ademas de sentirse seguro en la carretera via
Guayaquil Playas todo el tiempo, ya que muchos de estos viajes pueden ser en compafiia

de sus familiares.

1.3 Formulacion del problema de investigacion

¢Cdémo la propuesta de un plan de negocios de servicio de mecénica automotriz del
camino, puede brindar la seguridad a los usuarios que usan la carretera Guayaquil —

Playas?

1.4 Sistematizacion del problema de investigacion

e ;Existe una demanda potencial en la ciudad de Guayaquil que demanda una seguridad
vial en la carretera Guayaquil — Playas?

e ;Cudles son los canales de comunicacion para posicionar la empresa en el mercado
planteados en la propuesta?

e ;Cual es el personal calificado que necesita el proyecto para ofertar un servicio de
mecanica automotriz del camino en la carretera Guayaquil — Playas?

e ;Qué tipos de estudios se van a realizar para poner en marcha el proyecto?

e ;Existe una factibilidad de poner en marcha el servicio de mecanica automotriz en la

ruta Guayaquil — Playas?



1.5 Justificacion

En la actualidad, la carencia de un servicio mecanico automotriz, incide en la falta
de ayuda a las personas que se le dafian los vehiculos en la Via Guayaquil — Playas, ante
la posibilidad de solucionar este problema, dando mantenimiento correctivo y preventivo
del sector, donde se podran encontrar la solucién a los problemas que tengan los
conductores, dicho servicio podria atender la demanda promedio en esta carretera es de

5.594 vehiculos livianos al mes segun reportes del Ministerio de Turismo.

Con la implementacion del servicio mecénico automotriz, se genera la
probabilidad de generar fuentes de empleos, los beneficiarios del proyecto serian los
empleados y duefios del negocio, la comunidad en general y en consecuencia la industria

automotriz con las ventas de sus repuestos automotrices.

1.6 Objetivos
1.6.1 Objetivo general

Elaborar un modelo de negocios para la propuesta de un servicio de mecanica

automotriz del camino en la via Guayaquil — Playas.

1.6.2 Obijetivos especificos

Elaborar un estudio de mercado para identificar la demanda potencial del sector.

e Proponer un plan de medios y comunicacion para posicionar la marca del servicio en
el mercado.

e Definir una estructura organizacional del recurso humano necesario para atender la
demanda.

e Definir los procesos técnicos que formaran parte del servicio.

e Elaborar un estudio financiero para determinar la factibilidad del proyecto.



1.7 Delimitacién de la investigacion.

Los limites de la investigacion son: el perfil del consumidor y el recorrido de la

ruta de Guayaquil — Playas, cuyas caracteristicas se muestran a continuacion.

Perfil del consumidor a analizar.

¢ Residente de la ciudad de Guayaquil.

e Posea un vehiculo.

e Tome esta ruta por lo menos tres veces en el afo.

e Tenga la incertidumbre de contar con un servicio de cobertura de problemas
mecanicos.

e No haya contratado un servicio similar con la competencia.

RUTA PLAYAS - GUAYAQUIL

Figura No. 1 Ruta Guayaquil — Playas

FUENTE:https://www.google.com.ec/maps/place/Guayaquil,+Gral+Villamil/@-
2.6362079,-
80.3801633,17z/data=!3m1!4b1!4m5!3m4!1s0x90326¢c3b8d1ce8cf:0x49454a37844f01
c2!8m2!3d-2.6362079!4d-80.37797467hl=es-419

ELABORADO: Google Maps



Los pueblos que se encuentran dentro de esta ruta son:

e Cerecita.
e Progreso.
e San Antonio.
Esta ruta posee aproximadamente 90.4 km de longitud, y dentro de este territorio
el proyecto ofrecera cobertura contra problemas de mecéanica en general. El tiempo de

viaje: 1 hora y 15 minutos por esta ruta.

1.8 Hipdtesis

1.8.1 General.

La idea de una empresa de servicio de mecéanica automotriz del camino en la
carretera Guayaquil — Playas puede aumentar la seguridad vial en el tramo de esta ruta
cubriendo necesidades con el apoyo de personal especializado en la reparacion del

automavil accediendo a lugares donde no existe un puesto de ayuda gubernamental.

1.8.2 Especificas.

e Cubrir el 100% de la demanda potencial que requieren seguridad vial mientras el
usuario transita en la carretera de Guayaquil — Playas.

e Através de un plan de medios y comunicacion se difunde la necesidad de contar con
el respaldo de personal especializado en mecanica automotriz para cubrir cualquier
desperfecto que sufra el usuario en medio de la carretera.

e Con el trabajo conjunto y coordinado de técnicos especializados en mecanica

automotriz se logra auxiliar al usuario que ha reportado la emergencia.



e Las actividades de apoyo para la puesta en marcha del negocio son: un servicio agil
para atender el Ilamado del usuario y una solucién rapida en cuanto a la reparacion
del automotor.

e Con la puesta en marcha del proyecto se logra identificar un nicho de mercado que

lograr recuperar en el mediano plazo la inversion inicial



1.9 Operacionalizacién de la variable.

Tabla No. 1. Operacionalizacion de la variable

DEFINICION DEFINICION ITEMS O .
VARIABLES DIMENS IONES INDICADORES INSTRUMENTOS TECNICA
CONCEPTUAL OPERATIVA PREGUNTAS
Define la brecha de .
e ¢Cuantas personas
mercado luego de Cuantifica la ofertay t4n di ¢
estan dispuestas a
Estudio de mercado deducir las demanda del Mercado Demanday Oferta a arporel
empresas ofertantes mercado. pag .p.
. servicio?
del mismo producto
¢Qué tipos de
L X Muestra las L.
Servicio diferencial L L. . promocién impacta
. . actividades Unicas . Actividades
Ventaja competitiva  que se oferta sobre Estrategias asu
: que se ofertan sobre desarrolladas i
los competidores . comportamiento de
los competidores.
compra? . .
. Cuestionarios con
Actividades Muestra las 3 i
¢Qué necesidades Encuestas preguntas cerradasy

s encaminadas a la
Estudio técnico o,
operacion del
servicio.
Conjunto de
personas que
contribuyen al
desarrollo de la

actividad

Estudio organizacional

Factibilidad
econdmica del
negocio

Estudio financiero

operaciones que se
deben realizar en el
negocio.

Define las
responsabilidades
de cada grupo de
trabajo

Define la tasa de
renimiento del
negocio

Aspectos técnicos  Estructura técnica esperan ser

cubiertas?

éQué tipo de
personal se debe
emplear para ofertar
el servicio?

Definicion d
Productividad © |n|F|on ¢
funciones

éCuadl es el nivel de

ventas dptimo para
cubrir costos y

gastos del negocio?

Rendimiento

) . Analisis financiero
financiero

opcién multiple

FUENTE: Presente proyecto.

ELABORADO: Autora



CAPITULO II: MARCO TEORICO

En el capitulo 2 se detalla cada una de las bases tedricas sobre las cuales se
desarrolla el plan de negocios; el capitulo se divide en cinco puntos a desarrollar, los
cuales comprende: estudio de mercado, estudio de la estrategia, estudio organizacional,
estudio técnico y estudio financiero necesarios para una buena gestién administrativa y
una simulacion de horizonte de planificacion.

Al culminar el desarrollo del capitulo 2 se podra determinar los puntos a tratar en
la propuesta, asi como los planes contingentes a seguir, para que la puesta en marcha
pueda estar encaminada al beneficio adicional, sobre capital invertido y se disminuye
cualquier tipo de riesgo que comprometa el modelo de negocios, estos puntos se

desarrollan a continuacion.

2.1 Antecedentes

El proyecto de Investigacion consiste en resolver un problema de urgencia basado
en los accidentes fortuitos o problemas en el vehiculo cuando el usuario esta conduciendo
su automovil en la via Guayaquil — Playas, con un servicio de mecanica con profesionales
altamente capacitados y dispuestos a acudir ante cualquier eventualidad. EIl presente
trabajo de investigacion toma como base la referencia de la tesis presentada en la
Universidad Nacional de Loja con el tema “Implementacion de un servicio de mecénica
automotriz a domicilio del taller SIA para la ciudad de Loja” ya que toma las mismas
bases para que el proyecto cuente con las herramientas necesarias para ofrecer este

servicio técnico.



Los accidentes en la via Playas se dan con mayor afluencia en los meses de Enero
a Abril donde la temporada playera incrementa el nimero de incidentes, las causas son la
falta de atencion y prudencia del conductor que transita por estas vias. Segin Rendon
(2015) indica que en el mes de noviembre del afio 2015 se reportd un accidente maltiple
de ocho vehiculos que circulaban por la Via Guayaquil — Progreso entre ellos un camion,
dos trailer, y tres vehiculos livianos, sin registrar personas de gravedad. Aunque dos
automotores no resultaron con grandes golpes, necesitaban una asistencia para trasladar
el vehiculo hacia Guayaquil generando una incertidumbre al usuario ya que no tenia a la

mano un servicio confiable que le provea de una asistencia rapida.

Como antecedente se toma las condiciones de carretera, y el ahorro por incurrir
en un mantenimiento preventivo en automavil y los viajes de negocio o confort que hacen
los guayaquilefios, los cuales conllevan a que ocurran percances en el camino, entre ellos
una falla superficial del motor, lo que ocasionaria que el auto sufra un desperfecto en el
camino, y generando que el posible cliente se quede en una zona sin un punto de auxilio
al cual acudir, por lo tanto es necesario que exista una alternativa que asista al usuario en

estos casos de desperfecto.

La propuesta trata de beneficiar a la comunidad, con un servicio de apoyo para el
usuario, para que el mismo se sienta seguro de transitar en esta via, a través de un equipo
de profesionales especializados en el area y ademas con un servicio de remolque que
llevara seguro al automotor al lugar de destino que elija el usuario sin la necesidad de
mantener una incertidumbre en cuanto a las intenciones de una grda que se ofrezca en ese

momento.
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2.2 Base tedrica

Para la base tedérica se muestran estadisticas sobre accidentes e incidentes de

transito en la via Guayaquil — Playas, estos datos se muestran a continuacion:

2.2.1 Informacidén del sector automotriz Ecuador

Segun la Agencia Nacional de Transito (2016) indica que los tipos de vehiculos

mas involucrados en accidentes de transito son los siguientes:

Tabla No. 2 Tipo de vehiculo involucrado en siniestros de transito marzo 2016

Tipo de vehiculo Involucrados en siniestros
Automovil 890
Motocicleta 438
Camioneta 366

CAMION 174
Otros 163
JEEP 148
BUS 126

Bicicleta 25
Total 2330

FUENTE: Agencia Nacional de Transito 2016
ELABORADO: Autora

En la tabla 2 se muestra que el mayor numero de incidencias se da en los vehiculos
tipos automoviles con 890 casos a nivel nacional, seguido por motocicletas con 438 casos
y finalmente camioneta con 366 casos, lo que se infiere que la mayor demanda a atender

seran los clientes que cuentan con estos tres tipos de vehiculos.

Segun la Agencia Nacional de Transito (2016) el tipo de siniestro que se da a nivel

nacional es el siguiente: la primera causa es el choque lateral con un 28.47% de
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probabilidad, seguida por el atropello en 14.44%, luego el estrellamiento por 13.33%,
pérdida en pista con el 11.17%, choque posterior 10.60%, rozamiento 6.10%, choque
frontal 5.43%, colision 2.91%, volcamiento 2.89%, caida de pasajero con el 2.17%, otros

1.79% vy finalmente arrollamiento 0.80%.

La imprudencia es la prima causa por la cual se originan los accidentes de transito
con el 24.30% mientras que las fallas mecénica representan el 0.69%, aunque no
represente una participacion considerable para los accidentes de transito, contar con un
vehiculo en buenas condiciones puede ayudar a una respuesta rapida en caso que se
incurra la imprudencia al conducir, si al salir el conductor no revisa su automovil puede
ser que no se choque pero ocasionar que se encuentre en alguna parte con poco acceso a

auxilio o alguna empresa que lo asista en caso de presentar fallas con el automotor.

Figura No. 2 Ventas anuales de vehiculos entre los afios 2000 - 2015

139833
132172

112 684

89 558 nin 113812
80410
69372 92764

56 950 59 151 81309

121446 120060

58095

18 983
2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

Fuente: https://issuu.com/suplementosgec/docs/asociacionempresasautomotricesvp

Elaborado por: Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador
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2.2.2 Informacion del sector automotriz Guayas.

Segun la Agencia Nacional de Transito (2016) a nivel nacional existe una
proporcidn de que los siniestros ocurran en un 73% en perimetro urbano mientras que en
rural es el 27%. Las horas que representan mayor riesgo que ocurra una eventualidad son
de 7 pm a 8 pm los dias jueves, es decir proximo a entrar al fin de semana, es decir que
el usuario esta expuesto a una eventualidad en ese horario con poca luz y con una
incertidumbre de ser asistido, dando mas relevancia a ofertar el servicio propuesto en el

plan de negocios.

Para el afio 2015 de manera anual se presentaron 269 casos por fallas técnicas que
al multiplicarlo por el porcentaje de causa rural del 27% serian aproximadamente 72 casos
anuales. La provincia del Guayas tiene una participacion del 19.04% de casos por
siniestros, el segundo después de la provincia de Pichincha a nivel nacional, adicional a
esto la ciudad de Guayaquil cuenta con aproximadamente 377 casos a nivel nacional de
accidentes lo que asegura y evidencia que se tiene un problema sobre accidentes de
transito y con el cual se espera disminuir con la propuesta planteada en capitulos

posteriores.

2.2.3 Plan de negocio

“Un plan de negocio es una planificaciéon donde se busca demostrar mediante
actividades y procesos la manera de comercializar un bien o servicio, teniendo como
resultado el retorno de una inversién y ademas una ganancia en un tiempo determinado

por poner en marcha un proyecto (Borello, 2011).
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El plan de negocios se compone directamente de cinco fases sobre las cuales se
realiza primero una investigacion a fin de determinar si el producto o servicio ofertado
cumple las necesidades del cliente, el segundo punto que es la estrategia, se muestra la
manera en la cual el emprendedor da a conocer lo que oferta, luego de ello se identifica
las personas que son necesarias para que se ponga en marcha el proyecto, finalmente se

definen los procesos y se evalla de manera econdémica el proyecto (Eslava, 2013).

Para el presente proyecto de investigacion el plan de negocios apunta a determinar
los puntos que debe componerse el servicio a través de un analisis de mercado a fin de
conocer las demandas insatisfechas del sector, apuntar a generar un valor de marcay que
el cliente no vea limitado su poder de negociacion frente a un precio ofertado. Para el
plan de negocio propuesto se basa en un servicio intangible por lo tanto la valoracién del
consumidor y cliente esta enfocado en la rapidez con la cual se aborda el tema, la
efectividad de resolver el inconveniente y la proyeccion de compromiso que la empresa

muestre frente al consumidor.

A continuacion, se describe con mas detalle todos los procesos que se plantea para
gue un modelo de negocios este encaminado a generar una utilidad en la actividad la cual

se desarrolla:

2.2.4 Estudio de mercado.

Para algunos autores, por medio del estudio de mercado se identifican si existen
consumidores o clientes que demandan el servicio que se propone, cuanto estan

dispuestos a pagar y bajo qué condiciones lo contratarian, con la finalidad de anticiparse

14



a no emprender un proyecto que no genera ningun tipo de rentabilidad en el negocio

(Grajales, 2012).

Sin embargo cabe indicar que los emprendedores muchas veces no son los
primeros en ofertar un determinado producto o servicio, sino que han tomado como
referencia del éxito en otras empresas e intuyen que existe suficiente mercado para
seguirlo explotando, lo cual a través de la estrategia de marketing es posible realizarlo,
por ahora es indispensable que se evalle el nUmero de competidores que existen en el
mercado, a fin de implementar una serie de actividades para ganar cuota de mercado
(Rivadeneira, 2013).

Cuando un mercado esta saturado o tiene identificado un lider, esto puede ser todo
un riesgo, ya que la experiencia, los canales de comunicacion, de comercializacién hacen
posible que la cuota de mercado sea dificil de conseguir, el producto o servicio que se
oferta pueda ser catalogado inferior al actual o no se encuentre familiarizado con el
mercado. Se pueden diferenciar dos tipos de mercado, el primero de competencia perfecta
porque existen tantos compradores y vendedores, no existe un lider de cuota, mientras
que existen monopolios donde es dificil entrar, ya que una sola empresa o varias, maneja

el servicio y es dificil comercializarlo.

2.2.5 Demanda

El concepto de demanda se lo define como la accidn de un conjunto de personas
de necesitar una determinado producto o servicio, sobre el cual definen un valor o precio

por el cual contratarlo para estar satisfechos (Malhotra, 2012).
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Para este caso, la demanda se identifique como los clientes y consumidores que
tienen un vehiculo y que observan la incertidumbre de tener un contratiempo en sus viajes
a Playas y los cuales estan disponibles a valor el servicio debido a la calidad que se les
oferta.

La demanda antes de tener su denominacion parte de la poblacién de una
investigacion, para que se convierta en demanda es necesario tomar el universo analizado
y luego clasificarlo de acuerdo a las necesidades insatisfechas del sector, de esa manera
se cuantifica el mercado objetivo al cual se debe apuntar la publicidad planificada en el
estudio de la estrategia. Por otra parte se establece que una vez restada aquellos clientes
que estan utilizando el servicio se denomina demanda potencial ya que esto garantiza el

namero de clientes a disponer sin causar dafio a la competencia.

Para que la empresa pueda diferenciarse de sus competidores, requiere que la
misma tenga una identidad corporativa, es decir que tenga su propio nombre, eslogan y
marca, atribuyéndose los beneficios si el producto o servicio cubre sus necesidades, las
personas podran basar su comportamiento de compra directamente con una referencia de

los productos que pone en percha la empresa (Fernandez, 2014).

2.2.6 Oferta

En referencia a la oferta cuando un nimero determinado de personas tienen en
comun cubrir una necesidad, empresas 0 grupos empresariales tratan de darle a través de
un producto o servicio, dicho grupo se lo denomina ofertantes(Eslava, 2013). La oferta
en el plan de negocios se basa aquellos servicios intangibles de mecéanica en la via
Guayaquil — Playas y que actualmente satisfacen las necesidades de siniestros en las
zonas, entre ellos pueden establecerse los puntos de auxilio de la Prefectura del Guayas
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sin embargo esto es un servicio publico que puede dar el servicio de gruas pero que no
cuenta con técnicos que acudan al lugar del siniestro a auxiliar de manera privada al

conductor.

Dependiendo del grado de aceptacion y el diferencial que se ofrezca frente a la
competencia, se puede aplicar una estrategia poco agresiva, se recomienda que la variable
del precio no sea afectada porque esto podria desencadenar que los lideres del mercado
saquen un valor inferior a los costos del proyecto y por ende una salida de la iniciativa

del segmento por la imposibilidad de mantener una estructura para los clientes.

2.2.7 Brechade mercado

Luego de identificar a los participantes del segmento, es decir tanto compradores
como vendedores, se puede realizar una operacion matematica de ellos, donde el resultado
se lo denomina brecha de mercado. Si la brecha que se muestra es demasiado corta, se
puede afirmar que el mercado no es competitivo, es decir existe suficientes clientes para
todos los ofertantes del mercado, mientras que si el resultado es largo, se entiende que los

competidores son pocos o inclusive existe un monopolio que podria controlar el mercado.

2.2.8 Tipos de mercado

Se puede tomar como referencia lo manifestado por Agueda (2012, pags. 104-
107) donde el emprendedor podria encontrar los siguientes tipos de mercado:
Competencia perfecta: se enfatiza que dentro de este grupo se desarrollan

transacciones con un gran namero de clientes y empresas que ofrecen productos o
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servicios, la diferencia entre ellos no esta descrita, por lo tanto nadie tiene poder en el

mercado, es decir, ninguno puede hacerse de una cuota en el segmento.

2.2.9 Estudio de estrategia de mercado

En el estudio de marketing se muestran las estrategias que el servicio debe seguir

para posicionarse en el mercado, estas estrategias se las muestran a continuacion:

2.2.10 Analisis de las fuerzas competitivas

Las 5 fuerzas de Porter son herramientas de gestion, las cuales fueron creadas por
profesor e investigador Michael Porter este realiza un andlisis exclusivamente a un
determinado segmento, permitiendo identificar sus oportunidades y amenazas en el sector
en comun; aqui se describen como los actores interactdan en el mercado. Segun Porter
indica que es necesario definir primeramente una estrategia antes de poner en marcha un
negocio, ya que de esta manera se define a quién se podria atacar, cuales son las
oportunidades para que se pueda vender el producto o servicio dentro de un negocio y

demas caracteristicas para que las ventas sean lo mas crecientes posibles.
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Figura No.3 "5 Fuerzas De Porter”
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FUENTE: Modelo Tedrico de la Cinco Fuerzas de Michael Porter
ELABORADO: Porter (2014)

Estas fuerzas competitivas se las puede clasificar en cinco diferentes grupos, cada
una de ellas descrito en la figura 3 del presente modelo de negocios, esto se constituye en

la base teorica que hay que aplicar al final del capitulo como propuesta.

2.2.10.1 Amenaza de negocios de los clientes

La amenaza de los negocios con referencia a los clientes indica la influencia de
las decisiones en el precio, caracteristicas y condiciones en las que se oferta el producto
0 servicio, mientras mayor es el grado por medio del cual se influencie en la decision de
compra del consumidor, mayor es el nimero la intensidad que el cliente puede tomar
como fuente de decision al elegir ese producto o servicio. Las empresas siempre desean
que este poder sea pequefio, ya que le permite flexibilizar en sus procesos, en ciertos casos
incurrir en costos menores y maximizando siempre el poder de las ventas (Crece

Negocios, 2014).
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El poder de negociacion por parte de los clientes esta en funcién a los siguientes

criterios:

Carencia en cuanto al diferencial entre producto y servicios.

Hay negociaciones que se realizan en cantidades.

Los clientes tienen la habilidad de cambiar de proveedores.

Los consumidores pueden sustituir los servicios con gran facilidad.

Los clientes tienen definido a donde ir a comprar y quienes les entregan mejores

beneficios.
Los ofertantes estan dispuestos a asumir pérdidas para ganar cuota de mercado.

Los vendedores afrontan una disminucion en la demanda.

Lo ideal que el niumero de consumidores es que no compartan caracteristicas en

comun, ya que puede generar desventajas en el negocio, un ejemplo de ellos es que estén

acostumbrados a solicitar descuentos, mantener precios 0 su vez solicitar promociones

que pueden disminuir asi el precio de venta del producto.

A continuacidn se describen una serie de estrategias que evitan que el negocio

tenga que disminuir o afectar el precio del producto vendido, estas se muestran a

continuacion:

e Garantizar el producto o el servicio recibido.

e Mejorar la atencién al usuario al momento de la compra.

e Comunicar al cliente la diferencia del servicio.

e Aumentar promociones en cuanto a sobre stock.

e Premiar al cliente por su fidelidad.
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2.2.10.2 Rivalidad entre las empresas

Cuando una empresa incursiona en un segmento, se encuentran con otras que
ofrecen las mismas condiciones de compra y beneficios, sin embargo todas ellas tratan de
establecer diferencias al momento de realizar la compra, por lo tanto se genera una

rivalidad entre ellas, si todas colocan una estrategia en precio, perjudica a todo un sector.

Algunos criterios que se comparte en el sector cuando la mayoria de empresas

tratan de establecer sus propias condiciones de compra, se describen a continuacion:

e Reduccion del nimero de consumidores del segmento.

e Diferenciacion minima entre los competidores del mercado.

e Los consumidores pueden cambiar facilmente de proveedor porque no existe una
marca de por medio.

e (Cada vez que los productos elaborados incrementar sus costos fijos.

e Se comercializa un producto que es facilmente vulnerable al dafio.

Cuando un mercado presenta una estrategia basada en una guerra de precios, se
vuelve no tan atractivo para el negocio, porque el beneficio a percibir es el minimo, es
necesario aqui se realice un estudio de mercado sobre las necesidades insatisfechas del

sector, de manera que se puedan sacar nuevos nichos e incurrir en nuevas areas.

También existen estrategias que se basen en impedir que la nueva empresa sea
ataca por una competidora, estas medidas deben ser tratadas por todas las areas de la
compafiia, para verificar si existe una medida que puede afectar el beneficio percibido de

manera mensual.
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e Colocar estrategias basadas en la reduccion del precio de venta.

e Implementar nuevas formas de distribucion en el etiquetado del producto.
e Aumentar la publicidad del negocio.

e Implementar nuevas formas de trato con el cliente.

e Aportar con nuevos servicios o segmentar el producto.

e Por temporada colocar nuevas promociones.

e Incorporar nuevas opciones de seleccion de servicio a los clientes.

e Mantener a los clientes a través de descuentos por fidelizacion.

e Hacer una investigacion para mejorar el producto o servicio ofrecido.

e Incentivar las ventas con regalos o valores agregados.

2.2.10.3 Amenaza de entrada de nuevos competidores

Es importante que los emprendedores no solamente debe remitirse a los
competidores existentes en la industria, a veces un segmento puede ser tan atractivo que
muchos otros negocios se pueden sumar para aprovechar la demanda insatisfecha, por eso
es importante que se cologuen barreras para que no sea facil incursionar en el mercado,

algunos se describen a continuacion:

e Existan demasiados competidores en el mercado.

e Los valores de impuestos son elevados para financiar una produccion.

e Carencia de canales de distribucion o imposibles de contratar.

e Los clientes mantienen una fidelizacién por los actuales competidores del
mercado.

e Ausencia de criterios de experiencia con el mercado.

e Laoportunidad de tener un capital de trabajo para financiar produccion.
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e Dificultad para adquirir las materias primas. (Crece Negocios, 2014)

Las empresas que superan directamente la rivalidad o barreras de entradas de los
actuales competidores, tienen incorporado en sus areas de trabajo formas de incursionar
en una mejorar calidad del servicio o impactar de mejor manera al segmento al cual
apuntan, logrando mantenerse como lideres del mercado. Entre algunas sugerencias que
se deben establecer para lograr superar las barreras de entrada y que los competidores no
los saquen del mercado se pueden nombrar a continuacion, cabe indicar que las
sugerencias descritas estan en funcion al valor de la inversion que se tiene al momento

que el negocio se pone en marcha.

e Propuestas de disminucion de precios en los servicios.
e Aumentar el presupuesto de publicidad.

e Establecer presupuestos sobre la calidad del servicio.
e Aumentar los canales de comercializacion.

e Establecer nuevas condiciones de comercializacion.

2.2.10.4 Poder de negociacion de los proveedores

En relacion a Crece Negocios (2014), indica que en ciertos casos, los planes o estrategias
de comercializacion son influenciados o dependen de proveedores de la industria, porque
tienen la caracteristica de incrementar sus precios o no otorgar créditos para adquirir la
materia prima, mientras menor es el nimero de empresas proveedoras, las condiciones de
pago o de los insumos que se demanden, pueden otorgar menos descuentos o flexibilidad
de pagos. La variable del poder de negociacion de los proveedores puede influenciar en

la comercializacion cuando:
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e Es dificil que exista una sustitucion de materias primas por el material
implementado.

e El costo diferencial entre proveedores es cada vez mas elevado.

e En funcion al volumen de la compafiia no se puede comprar grandes materiales

de insumos.

El andlisis de la negociacion de proveedores también se puede determinar estrategias con
el fin de disminuir una influencia negativa al momento que la empresa necesite conseguir
mejores alternativas para que agilitar los procesos, entre los mas relevantes se puede

establecer las siguientes:

e Elaborar los insumos o materias necesarios para incurrir en el proceso.
e Establecer contratos previos con los proveedores en funcion a las materias
primas.

e Adquirir negocios de los proveedores.

2.2.10.5 Amenaza de servicios sustitutos

Segun Crece Negocios (2014) la amenaza de servicios sustitutos consiste en
identificar aquellas empresas que producen o comercializan los mismos servicios pero

mostrados de otra forma, creando otro grupo de amenazas para la industria.

Las razones por las que nacen empresas con productos sustitutos hacen referencia
al precio que se maneja en la industria, otorgando a los consumidores una alternativa mas
barata que llegue al mismo beneficio, esto perjudica a los competidores porque hace

migrar a los clientes a otro segmento disminuyendo asi la demanda actual del mercado.
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Entre las estrategias que se pueden plantear para evitar la amenaza de servicios sustitutos

se encuentran las siguientes:

e Los precios que se muestran en percha son menos costosos de los que actualmente
estan en las tiendas.

e Lapublicidad que se proyecta es totalmente inexistente.

e Existe poca fidelidad de los clientes hacia la compafiia.

e Existe una tendencia al cambio de los productos demasiado alto, es decir que los

clientes cambian facilmente en la decision de compra del producto.

2.3 Analisis Fortalezas, Oportunidades Debilidades, Amenazas

La matriz FODA es una herramienta de analisis, la cual se puede aplicar a un
individuo, empresas, servicios, situacion, que esté actuando como objeto de estudio, con
el fin de determinar la situacidn actual de este y tomar decisiones acordes con los procesos

y estudios publicados.

Es necesario que los procesos de estudio de mercado se realicen de manera
periddica para conocer el comportamiento de los consumidores, competidores y factores

externos propios del mercado, a continuacion se hace una referencia de la matriz FODA.

El analisis FODA se compone directamente de un andlisis de las Amenazas,
Debilidades, Fortalezas y Oportunidades de todo un sector en particular, esto con el
objetivo de encontrar la estrategia ideal para manejar el desarrollo econémico del negocio.
Se hace un detalle de todos los elementos a analizar en un modelo de negocios antes de

SuU puesta en marcha.
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Fortalezas: hace referencia a las caracteristicas Unicas del tiene una empresa de
acuerdo a la competencia que existen en el mercado.

Oportunidades: son criterios externos donde las condiciones politicas, econdémicas
0 ventajas competitivas pueden afectar al negocio, siendo positiva 0 negativa
dicho criterio.

Debilidades: son condiciones que la empresa no ha cubierto y que pueden ser
puntos vulnerables para el ataque de la competencia.

Amenazas: son condiciones que no son manejables por la administracion y que
pueden poner en riesgo a la compafiia.

Estrategia de mercado de las 4 p’s

“Las estrategias de las 4p’s indica hacer un estudio de la compaifiia sobre los

componentes de promocidn, precio, servicio y plaza, donde el producto es el principal

criterio de analisis”. (Marketing Publishing Center, 2012, pag. 8).

Servicio: este criterio se maneja directamente con el desarrollo del producto

propuesto en la tesis, estas condiciones de producto son de tipo tangible, es decir que el

cliente no lo puede tocar, sino que el grado de satisfaccion se lo obtiene luego de contratar

el mismo. Estas caracteristicas que se retnen dentro de los criterios se lo describen a

continuacion en el siguiente listado:

Es necesario que la empresa trate de clasificar su servicio, de acuerdo a
caracteristicas en comun para que los clientes no se sientan confundidos al
momento de tomarlos, del mismo modo el grado de complejidad que se muestre

debe cubrir un poco las oportunidades de sustitucion.
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e De acuerdo a la necesidad que se tiene porque la diferenciacién del servicio, es
necesario que en los canales de comunicacion se destaque ciertas caracteristicas
Unicas del producto, una de ellas es la cortesia con el cliente, para que el mismo

pueda llegar a tener una directamente.

2.4 Planificacion Organizacional

Es un analisis de todas las areas que conforman una empresa, con la finalidad de
promover los conocimientos administrativos que se tienen, para poder contribuir con el

desarrollo de la organizacion.

2.4.1 Estructura organizacional

El organigrama es un esquema que detalla la manera en la que esté estructurada
una empresa organizacionalmente, indicando los niveles jerarquicos y sus areas a traves

de gréficas (Significados, 2013, pag. 1).

2.4.2 Elaboracién de funciones de trabajo

Sirve como herramienta de trabajo, dentro del cual constan las funciones que
deben desarrollar de manera diaria cada una de las personas que forman parte de una

organizacion.

2.5 Estudio de evaluacion financiera

Como lo menciona IICA (2012, pag. 10) el estudio financiero comprende un
analisis de la gestion en funcion de una rentabilidad del capital, de acuerdo con el sector

de donde proviene y con los beneficios esperados y que es necesario satisfacer.
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2.5.1 Detalle del valor del capital de trabajo

Es el capital que la empresa necesita para poder continuar sus actividades a corto
plazo debido a que es el excedente entre los activos a corto plazo junto con los pasivos a
corto plazo. Antes de analizar la repercusion del arrendamiento financiero en el capital

de trabajo, es conveniente profundizar en su significado.

Por capital de trabajo se entiende a los se entiende a los activos circulantes o
disponibles en la empresa con los que se cuenta para hacer frente a las obligaciones
inmediatas o de corto plazo de la misma. Como por ejemplo:

e Efectivo en caja y bancos
e Cuentas por cobrar en general
¢ Inventarios, tanto de materiales como de servicios terminados y en proceso.

e Otras cuentas de cobro inmediato o de facil convertibilidad a efectivo.

El capital de trabajo representa los recursos con los que cuenta la empresa para
sus operaciones normales y diarias. También se maneja el concepto de Capital de Trabajo
Neto, que es la diferencia entre los activos circulantes o disponibles menos las

obligaciones (pasivos) a corto plazo de la empresa.

Dentro de estas obligaciones a corto plazo estan, entre otras: Pasivos ante
proveedores de materiales y equipo. Pasivos por impuestos. Pasivos ante bancos y otras

instituciones de crédito. Pasivos ante otros acreedores de corto plazo.

Como conclusion:

Capital de trabajo = Activos Circulantes.

Capital de trabajo neto = Activos circulantes — Pasivos a corto plazo.
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Para efectos de este estudio, el concepto a utilizar es el de capital de trabajo.
Cuando la empresa se financia por medio del arrendamiento financiero para adquirir
bienes del activo fijo, conserva casi intacto su capital de trabajo, ya que esa operacion no
contempla la obligacion de efectuar pagos fuertes al inicio de la operacion. Esto es de
suma importancia, pues los recursos que la arrendataria debia aplicar como el pago inicial
para la adquisicion de los bienes, ya fuera a crédito con el proveedor del equipo o al
contado, los podria aplicar en la compra de otros bienes o satisfactores, tales como
materiales para produccidn, pago de pasivos previamente contraidos y otros, obteniendo
con esto una mayor productividad, una reduccion de costos o bien, un ahorro de intereses,
segun la utilizacion que se le diera a los fondos disponibles no aplicados en la adquisicién

del equipo.

Es necesario resaltar que en muchas ocasiones, al evaluar un proyecto de
inversion, se considera como monto de la inversion exclusivamente el costo de
adquisicion de los equipos productivos, sin incorporar las inversiones adicionales
necesarias en activos circulantes para arrancar, mantener y desarrollar el proyecto de
inversion en estudio; son inversiones tales como inventarios adicionales, cuentas por
cobrar, publicidad y otras partidas relacionadas con el proyecto pero independientes al
costo del equipo en evaluacion, que deben ser consideradas para evaluar integramente el

monto total de la inversidn y de las necesidades de recursos del proyecto.

2.5.2 Descripcion de los estados financieros

Los Estados Financieros, son documentos numéricos, que se elaboran aplicando
conocimientos contables, mostrando la situacion financiera en la que se encuentra la

empresa, los resultados de su operacidn e incluso otros aspectos financieros.
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2.5.2.1 Estado de resultados

Se lo conoce también como estado de pérdidas y ganancias, debido a que dentro
de éste se encuentran las cuentas de gastos e ingresos, que van a permitir determinar a
través de su analisis, si la empresa registra ganancias o pérdidas. Para es el estado
financiero que muestra el aumento o la disminucién que sufre el capital contable o
patrimonio de la empresa como consecuencia de las operaciones practicadas durante un
periodo de tiempo, mediante la descripcion de los diferentes conceptos de ingresos,
costos, gastos y servicios que las mismas provocan.

La informacion que proporciona corresponde a un periodo en virtud de que los
importes de los conceptos gque lo integran se obtienen mediante la acumulacion de las
partidas de ingresos, costos, gastos y servicios provocados por las operaciones que realiza
la empresa, precisamente durante dicho periodo, por esta razon, el estado de resultados

es considerado como Estado Financiero Dinamico.

La finalidad de este documento es dar a conocer los resultados que en determinado
periodo obtiene la negociacion o empresa en todas sus operaciones de compra y venta de
mercancias, mismas que a veces seran utilidades y a veces pérdidas. La fuente
informacion para la elaboracién del estado de resultados se la proporcionan los saldos y
cada una de las cuentas de resultados que se haya afecto durante el ejercicio.

Los elementos principales del estado de resultados son los siguientes:
Encabezado, debera contener el nombre de la negociacion o empresa, la indicacion de
que es estado de resultados, asi como el periodo por el cual se elabora dicho estado

contable. Columnas: Una, para los nombres de las cuentas, cuatro, para valores.
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Las columnas para los valores en este estado podrén ser varias y adaptarse de

acuerdo a las necesidades de la negociacion o empresa y con el tipo de informacion que

se vaya a controlar y presentar en dicho estado. El Estado de resultados se divide en cuatro

secciones o grupo de operaciones que normalmente provocan resultados.

La primera seccion contiene el detalle con que se efectuaron las operaciones de
compra y venta de mercancias, hasta determinar la utilidad bruta o la pérdida
bruta.

La segunda seccidn generalmente contiene el detalle de los gastos de operacion,
erogaciones indispensables para la realizacion de las operaciones principales de
la empresa.

La tercera seccion se forma en el detalle de los gastos y servicios financieros.
Generalmente se presente en primer lugar el renglén de gastos y en segundo lugar
el de servicios.

La cuarta seccion muestra el detalle de otros gastos y otros servicios, generalmente
se presenta en primer lugar el rengldn de otros gastos y en segundo lugar el de

otros servicios.

2.5.2.2 Balance General

Estado financiero que le permite a la empresa registrar todas sus cuentas, es

importante debido a que permite conocer la situacién financiera en la que se encuentra la

organizacion. La finalidad de este documento es poder mostrar a las personas interesadas

en las actividades de cualquier negociacion o empresa, la relacién contable en un

momento determinado de sus bienes con sus deudas y capital, asi como sus utilidades o

pérdidas.
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Las fuentes de informacion para la elaboracion de dicho estado son los saldos que
arrojan cada una de las cuentas utilizada en el registro de las operaciones de toda
negociacion o empresa. Asimismo, se tomara en cuenta el estado de resultados, ya sea
éste una utilidad o una pérdida. Por tal motivo, se dice en ocasiones que el estado de
resultados es un documento complementario del balance general. Activo: se denomina
asi al total de recursos disponibles en la empresa para poder llevar a cabo sus operaciones;

los activos representan los bienes y derechos pertenecientes al negocio.

Pasivo: En contabilidad se le denomina asi al total de deudas y obligaciones
contraidas por la empresa, 0 a cargo del negocio. Capital contable: se refiere a la suma
de las aportaciones de los propietarios modificada por los resultados de operacién de la

empresa; corresponde al capital social mas las utilidades o menos las pérdidas.

Entre los requisitos que contiene el balance general se tiene lo siguiente:
Encabezado: Nombre de la empresa, indicacion de que se trata de un Balance general,
fecha de formulacion. Cuerpo: nombre y valor detallado de cada una de las cuentas que
conforman el activo, nombre y valor detallado de cada una de las cuentas que forman el

pasivo, nombre y valor detallado de cada una de las cuentas que forman el patrimonio.

2.5.3 Estado de flujos de caja

El propdsito éste es informar sobre la entrada y salida de efectivo de una
compafiia, durante cierto periodo de tiempo, que se componen en tres categorias:
actividades operativas de inversiéon y de financiamiento. Como lo menciona la norma
contable nimero 95 de los Estados Financieros, el flujo de efectivo es indispensable.
Cuando lo utilizan junto con informacion de otros dos estados financieros basicos y sus

notas conexas, los directores financieros pueden evaluar o identificar:
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e La capacidad de una compafiia para generar entradas de efectivo en el futuro,
derivadas de sus operaciones para pagar sus deudas, intereses y dividendos.

e Lanecesidad de financiamiento externo de las empresas.

e Las razones de las diferencias entre el ingreso neto y el flujo de efectivo neto
provenientes de las operaciones.

e Los efectos de las inversiones en efectivo y no en efectivo y las operaciones

financieras.

2.5.3.1 Prondstico de flujo de efectivo
El presupuesto de efectivo, se calcula a través de la proyeccion de efectivo de una
empresa a lo largo de diferentes periodos. Declara el momento y la cuantia de las entradas

y salidas esperadas de efectivo en el periodo estudiado (Van Horne & Wachowicz, 2012).

Con esta informacién, los directores financieros estan en mejores condiciones para
determinar las necesidades futuras de efectivo de las compafias, planear el
financiamiento de dichos requerimientos y controlar el efectivo y la liquidez de las
mismas. Aunque es posible preparar presupuestos de entrada y salidas de efectivo para
casi cualquier intervalo de tiempo, las mas comunes son las proyecciones mensuales para
un afo. Esto permite a los analistas tener variaciones estacionales de los flujos de efectivo.

No obstante, quizas se necesiten proyecciones semanales cuando los flujos son volatiles.

2.5.4 Planificacion del prondstico de ventas
La clave para la precision en la mayoria de los presupuestos de entradas y salidas
de efectivo en el prondstico de ventas. Puede estar basado en un analisis interno, externo,

0 ambos. Con un enfoque interno, a los vendedores se les pide que proyecten las ventas
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para el siguiente periodo. Los directores de ventas analizan dichos célculos y los
consolidan en estimaciones de ventas para lineas de servicios. Después los calculos para
las distintas lineas de servicios se combinan en una estimacion general de ventas para la
empresa. El problema fundamental con un enfoque interno es que puede ser demasiado
miope. Muchas veces se pasan por alto las tendencias importantes de la economia y la

industria.

Cuando el prondstico interno de venta difiere del externo, como puede suceder, se
debe establecer un compromiso. La experiencia pasada mostrara cual de los dos
prondsticos es probable que sea mas preciso. En términos generales el prondstico externo
es la base del prondstico final de ventas, muchas veces modificado por el prondstico
interno. Generalmente, los pronosticos finales de ventas basados en analisis internos y
externos son mas exactos que los prondsticos internos y externos en si. Los pronosticos
finales de ventas deben basarse en la demanda prospectiva. No modificada inicialmente
por las limitaciones internas, como la capacidad fisica. La decision de eliminar estas
limitaciones dependerd del prondstico. No se puede exagerar la importancia de los
pronosticos precisos de ventas porque la mayoria de los deméas prondsticos se basan, en

cierta medida, en las ventas esperadas.

255 Tasa Interna de Retorno.

Para (Zona Econdmica, 2013, pag. 1) la tasa interna de retorno es la rentabilidad

promedio, se compara con un rendimiento minimo que se deseaba ganar. Si la tasa interna
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de retorno es superior a la tasa de corte, el proyecto se acepta, caso contrario el proyecto
se rechaza. En referencia a Herrera (2013), la tasa interna de retorno es un instrumento
para evaluar el rendimiento de una inversion, determinado con base en sus flujos de
fondos netos. Dicha tasa hace que el valor actual de la entrada de fondos sea igual al valor

actual de las salidas, es decir que el valor actual neto (VAN) del flujo de fondo sea cero.

La tasa interna de retorno (TIR) representa la tasa de interés méas alta que un
servicio podria pagar sin perder dinero, si todos los fondos para el financiamiento de la
inversion se toman prestados y éste se pagara con las entradas en efectivo de la inversion
a medida que se fuesen produciendo. En otras palabras, la TIR representa el maximo costo
(interés) al cual un inversionista podria tomar dinero prestado, repagando con su
produccidn el capital y los intereses sin tener pérdidas. La TIR es la tasa de interés cuando

el VAN es igual a cero.
2.5.6 Valor Actual Neto

El valor actual neto de un proyecto es la suma de todos los flujos de fondos,
llevados a su valor presente. Para llevar un valor futuro al valor presente se utiliza una
tasa de interés, Zona Econdmica (2013, pag. 1).Segun Herrera (2013)el criterio de valor
actual es til para trabajar con planes de produccion a largo plazo, ya que los ingresos y
desembolsos sufren cambios constantes. El valor actualizado neto consiste en sumar todos
los ingresos y costos futuros debidamente descontados por una tasa de interés. Para el

calculo del Van se puede utilizar la siguiente férmula, aunque no es la Unica forma:

VAN= lg + —O1— 4 B2, Bs . ., —Bn
(1+r) (142 (141) (140)"
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Donde:
lo = Inversion Inicial en el periodo cero.
Ri= Flujo neto (ingresos — egresos)

r= tasa de interés.

El valor actual neto puede resultar en una cantidad positiva o negativa. Si el valor
encontrado es positivo, significa que la inversion tendra una tasa de rendimiento mayor
que la tasa de actualizacidn elegida; por lo tanto el componente del sistema evaluado es
aceptable. Si el valor encontrado es negativo, significa que la tasa de rendimiento es
menor que la tasa de actualizacion, por lo que hay que rechazar la alternativa evaluada.
Cuando el valor encontrado es cero, significa que la utilidad de la actividad evaluada
proporciona igual utilidad que la mejor inversion de alternativa. Esto se debe a que la tasa
de actualizacion incluye el costo de oportunidad de la inversion. Por lo tanto, si se acepta
un sistema cuyo VAN es cero, se estara recuperando todos los desembolsos més la
ganancia exigida por el servicios, que debe estar implicita en la tasa de actualizacién

utilizada.

2.5.7 Plan Nacional del Buen Vivir.

El Plan Nacional del Buen Vivir fue una iniciativa del Gobierno Nacional para
describir las actividades que debe realizar para potenciar un mejor nivel de vida para los
ecuatorianos, este plan ademéas de emprender opciones que van a favor de la sociedad
trata de impulsar el emprendimiento por medio del objetivo nimero 8 donde da la
oportunidad a la industria de incursionar en el modelo de negocios de las empresas

comercializadoras de insumos.
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El Plan Nacional del Buen Vivir se relaciona con el proyecto ya que trata de
establecer un servicio que contribuya a dar un seguro para que las personas transiten por
la carretera a Playas sin que en ella se vea afectada algin evento fortuito de contar con un
vehiculo que se quede en la via sin la ayuda de alguna entidad que auxilie a la persona en

ese momento.

2.6 Marco conceptual

Proveedores

Persona o entidad que se encarga de suministrar los materiales que emplea el
equipo de trabajo para ofertar el servicio. Estos proveedores pueden ser divididos en
aquellos que proporcionan las herramientas con las que trabaja el personal y los
proveedores que suministran uniformes y prendas de vestir especiales para realizar el

trabajo.

Servicios.

Producto intangible que se emplea para ofertar la seguridad del cliente al momento
de pasar por la carretera Playas Guayaquil, este servicio comprende asistencia técnica y
servicio de grua en caso de auxilio del cliente.

Cliente.

Persona 0 empresa que compra el servicio que se oferta y que ayuda a que el

proyecto tenga rentabilidad ya sea bajo o sobre el requerimiento de capital.
Arriendo.

Valor a pagar con frecuencia mensual o periddica por la ocupacién de espacio

fisico del emprendedor. En este caso, se adicionan servicios bésicos, sueldos del
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recepcionista, mantenimiento y limpieza de las instalaciones para comodidad del

emprendedor (costos y gastos inherentes al servicio)

Emprendedor.

Persona que por propia iniciativa decide poner en marcha su proyecto en base a
sus conocimientos y experiencia en el mercado. Empieza con la formacion de una
pequefia compafiia y requiere del apoyo de la gestion empresarial para mantener su
propuesta a flote, ademas de cubrir exigencias de rendimiento sobre el capital financiado

como son las deudas con accionistas o con instituciones financieras.

2.7 Marco Legal

Para constituir una empresa, la Superintendencia de Compafiias (2016) indica que

se deben seguir los siguientes pasos:

1. Reservar un nombre. Este tramite se realiza en el balcon de servicios de la
Superintendencia de Compafiias y dura aproximadamente 30 minutos. Ahi mismo
revisa que no exista ninguna compafiia con el mismo nombre que has pensado para

la tuya.

2. Elaborar los estatutos. Es el contrato social que regira a la sociedad y se validan
mediante una minuta firmada por un abogado. El tiempo estimado para la elaboracién

del documento es 3 horas.

3. Abrir una “cuenta de integracion de capital”. Esto se realiza en cualquier banco

del pais. Los requisitos basicos, que pueden variar dependiendo del banco, son:

e Capital minimo: $400 para compafiia limitada y $800 para compafiia andnima
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e Carta de socios en la que se detalla la participacién de cada uno
e Copias de cédula y papeleta de votacion de cada socio
Luego se debe solicitar el “certificado de cuentas de integracion de capital”, cuya entrega

demora aproximadamente de 24 horas.

4. Elevar a escritura publica. Acude donde un notario publico y lleva la reserva del
nombre, el certificado de cuenta de integracion de capital y la minuta con los

estatutos.

5. Aprueba el estatuto. Se lleva la escritura publica a la Superintendencia de
Compariias, para su revision y aprobacion mediante resolucion. Si no hay

observaciones, el tramite dura aproximadamente 4 dias.

6. Publicar en un diario. La Superintendencia de Compafiias entregara 4 copias de la
resolucion y un extracto para realizar una publicacion en un diario de circulacion

nacional.

7. Obtener los permisos municipales. En el municipio de la ciudad donde se crea tu

empresa, se debera:

e Pagar la patente municipal

e Pedir el certificado de cumplimiento de obligaciones

8. Inscribir la compafiia. Con todos los documentos antes descritos, acudir al Registro
Mercantil del canton donde fue constituida tu empresa, para inscribir la sociedad.

9. Elaborar la Junta General de Accionistas. Esta primera reunion servira para
nombrar a los representantes de la empresa (presidente, gerente, etc.), segin se haya
definido en los estatutos.
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10.

11.

12.

13.

Obtener los documentos habilitantes. Con la inscripcion en el Registro Mercantil,
en la Superintendencia de Compafiias se recibiran los documentos para abrir el RUC
de la empresa.

Inscribir el nombramiento del representante. Nuevamente en el Registro
Mercantil, se inscribe el nombramiento del administrador de la empresa designado en
la Junta de Accionistas, con su razon de aceptacion. Esto debe suceder dentro de los
30 dias posteriores a su designacion.

Obtener el RUC. El Registro Unico de Contribuyentes (RUC) se obtiene en el
Servicio de Rentas Internas (SRI), con:

e El formulario correspondiente debidamente lleno

e Original y copia de la escritura de constitucion

e Original y copia de los nombramientos

e Copias de cédula y papeleta de votacion de los socios

e De ser el caso, una carta de autorizacion del representante legal a favor de la

persona que realizara el tramite.

Obtener la carta para el banco. Con el RUC, en la Superintendencia de Compafiias
te entregaran una carta dirigida al banco donde abriste la cuenta, para que puedas

disponer del valor depositado.

Cumpliendo con estos pasos podrés tener tu compafiia limitada o anonima lista para

funcionar. El tiempo estimado para la terminacion del trdmite es entre tres semanas y un

mes. EIl costo de su servicio puede variar entre $600 y $1,000 o dependiendo del monto

de capital de la empresa.
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2.7.1 Requisitos cuerpo de bomberos.

Segun el Benemérito Cuerpo de Bomberos de Guayaquil (2015) indica que para

sacar el permiso del cuerpo de bomberos se necesita lo siguiente:

1. Si el trAmite lo realiza personalmente, adjuntar copia de la cédula de ciudadania, o
autorizacion por escrito para la persona que realizara el trdmite adjuntando fotocopia de
las cédulas de ciudadania de quién autoriza y del autorizado.

2. Copia completa y actualizada del RUC (Registro Unico de Contribuyente) donde

conste el establecimiento con su respectiva direccién y actividad.

3. En caso de compafias deberan adjuntar copia del nombramiento del Representante

Legal.
4. Original y copia de la Calificacion Artesanal en caso de ser artesano.
5. Para venta o reparacién de armas (traer autorizacion del Comando Conjunto).

6. En los casos de DEPOSITOS DE GAS: presentar copia del Informe de Factibilidad
que emite la ARCH (Agencia de Regulacion y Control Hidrocarburifero).El &rea minima
sera de 15 m2, con una altura minima de 2.30 metros, s6lo podran estar ubicados en
locales construidos de un solo piso, el local debe ser independiente de viviendas u otros,
deben estar alejados como minimo 100 metros de Centros Educativos, Clinicas,

Hospitales y Centros de concentracion masiva.

7. Adjuntar a su documentacion la copia del pago de Predios Urbanos o Planilla de
servicio basico de agua, a fin de registrar el nimero del Cddigo Catastral.

9. Plan de Emergencia y Evacuacion realizado por un profesional inscrito en el Registro
de Profesionales de Seguridad y Salud del Ministerio de Relaciones Laborales, para los

establecimientos que disponga la entidad bomberil.
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10. Copia de Uso de Suelo.

2.7.2

2.7.3

Requisitos permiso de funcionamiento para mecanicos.

Copia del titulo de artesano.

Copia de cédula del propietario del taller.

Copia del contrato de arrendamiento del local.

Contar con espacio fisico y estructura necesaria.

Permiso de funcionamiento otorgado por la Ley de Tréansito y Transporte

Terrestre.

Ley del seguro social.

La ley del seguro social indica que todo trabajador debe ser afiliado al Instituto

Ecuatoriano de Seguridad Social desde el primer dia y que la obligacién del patrono es

cubrir el 12.15% ademas de valores adquiridos por cuota de préstamos quirografarios e

hipotecarios.

2.7.4 Ley municipal.

La ley municipal indica que todo establecimiento antes de su puesta en marcha o

funcionamiento debe cumplir con la documentacion aprobada en tasa de habilitacion,

patente municipal, pago de uso de suelo, permiso del cuerpo de bomberos y el pago del 1

por mil en activos, sino sera objeto de clausura y cierre del negocio.
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CAPITULO 3: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION.

Luego de establecer las bases para el desarrollo del presente plan de negocios, se
realiza un marco metodolégico para que sirva de guia en la recoleccion de datos y en el
analisis de la informacion previa a la elaboracion del estudio de mercado en la propuesta.
Seguin las bases de investigacion en el planteamiento del problema, la necesidad
identificada de contar con un servicio de auxilio inmediato cuando el vehiculo presente
fallas en la carretera es un tema de seguridad y ademas del respaldo de técnicos
especializados que auxilian al cliente cuando se encuentra vulnerable a posibles robos en

la carretera.

Esta alternativa también impulsada por la Prefectura del Guayas se muestra como
una ventaja ya que al contratar un servicio privado el cliente conoce de las tarifas y
ademas del trato personalizado hasta la solucion del problema con talleres de confianza
hacia donde guiar al cliente, a diferencia del servicio publico que solamente remolca el
automotor hacia el pueblo més cercano.

Frente a la inquietud que surge del grado de aceptacion de las personas de
contratar el servicio, en el presente tema se elige un tratamiento de datos descriptivo para
identificar las necesidades adicionales o expectativas que el cliente tiene al momento de
contar con el servicio y por otro lado permitir al proyecto posicionarse en el mercado con
un diferencial que formen en la mente del usuario un sentimiento de fidelizacién que no

podra encontrar en algunos casos en la competencia del usuario.

El principal punto a desarrollar en la presente investigacion es el disefio del
tratamiento de la informacién, punto clave para la seleccion de la herramienta que

cuantifique las necesidades de los usuarios, esta se muestra a continuacion:
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3.1 Enfoque de la investigacion

La investigacion nace desde un enfoque mixto debido a la necesidad de identificar
las caracteristicas en comun en cuanto al servicio que se desee ofertar, es decir las
reparaciones mecéanicas a nivel de camino, ademas la investigacion se basa en una
modalidad descriptiva porque el estudio de mercado basa su desarrollo en determinar el
perfil del consumidor y medir sus caracteristicas de valor en cuanto a la oferta que se
realice en el mercado.

Para la investigacion cuantitativa es de indole descriptiva y la usan los
investigadores para comprender los efectos de diversos insumos promocionales en el
consumidor, dandoles asi a los mercaddlogo la oportunidad de predecir el
comportamiento del consumidor (Namakforoosh, 2015). Este enfoque de investigacion
se conoce como positivismo, en tanto que los investigadores del consumidor cuyo
principal interés consiste en predecir el comportamiento de los consumidores se designan
con el nombre de positivistas (Hurtado, 2014).

Los métodos utilizados en la investigacion positivista se tomaron principalmente
de las ciencias naturales y consisten en observacion, experimentacion y técnicas de
encuestas. Los resultados son descriptivos, empiricos y, su se recaban en forma aleatoria
puede generalizarse a poblaciones mas grandes (Arias, 2010).

Estas investigaciones permiten que se logre el primero objetivo del plan de
negocios, definir una demanda potencial a partir de una poblacion y asi determinar de
manera factible el proyecto. Por otro lado contribuye a la estrategia de posicionamiento
de la marca a definir qué aspectos urgentes en la descripcion del producto o servicio deben
ser atendidos para que de esta manera el consumidor siembre valor al articulo ofertado y

pueda contratarlo en funcion al precio que el proyecto le coloca.
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3.2 Metodologia.

Hasta ahora se ha referido en el proyecto la necesidad de determinar el perfil del
consumidor y la demanda potencial a satisfacer de la cual se va a partir para describir de
manera detallada los servicios especificos que se ofertan en el mercado. A continuacién
se describe la manera o la caracteristica en comun que deben tener las personas que se
van a tomar sus opiniones y de la cual se identifican los puntos criticos a satisfacer a

través de la oferta de mecanicos en el camino a los clientes de la ciudad de Guayaquil.

3.2.1 Poblacion.

La poblacion es “el conjunto de mediciones que se pueden efectuar sobre una
caracteristica comun de un grupo de seres u objetos” (Rodriguez, 2005). Para el proyecto

de negocios, la poblacion a tomar referencia debe tener las siguientes caracteristicas:

e Posean vehiculo propio o familiar.

¢ Realicen viajes frecuentes a Playas.

e Tengan fallas en sus vehiculos, que no superen los 10 afios de produccién.

e No dispongan de un seguro de mantenimiento y reparacion de vehiculos en el

camino.
e Tengan mas de 18 afios.

e Posean un medio electrénico como tarjetas para débito automatico.

Segun el Ministerio de Turismo (2014) indica que en la via a Playas transitan
alrededor de 5.594 vehiculos livianos, lo cual constituyen la poblacién del proyecto, este

reporte se lo presenta en el anexo del presente plan de negocios.
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3.3 Tipos de investigacion

Para la presente investigacion se aplican la descriptiva, la exploratoria, de campo
y documental, debido al tratamiento del problema. La investigacion descriptiva tiene la
capacidad de describir cada uno de los datos que se encuentran en el escenario del
problema, ademas de establecer los puntos criticos que son base que ocasionan el
inconveniente, en este caso se tratan de identificar las necesidades insatisfechas del

consumidor (Hurtado, 2014).

La investigacion exploratoria, permite relacionar los factores externos frente al
escenario presentado, por lo tanto es necesario que en la encuesta se conozca el perfil del
consumidor al cual se le oferta el servicio, y para la investigacion de campo permite al
emprendedor poder captar en el mercado los espacios que sus ofertantes no han colocado
en percha, en este caso el servicio por el siniestro de tener un dafio en el automotor (Arias,

2010).

3.3.1 Disefio

El objetivo de la recoleccion de datos es tratar de evidenciar la perspectiva de
cliente y saber qué punto relevantes satisfacer en funcién a las necesidades que no han
sido cubiertas por la competencia. Para ello se emplea la encuesta y la entrevista tal como

se lo describe a continuacién.

3.3.2 Técnicas de investigacion

El proyecto emplea la investigacion no probabilistica ya que la poblacion

observable necesita cumplir una serie de caracteristicas para que su respuesta se relevante,
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como por ejemplo tener vehiculo, que viaje por la ruta de playas y ademés que tenga

poder adquisitivo para cancelar un valor de manera mensual.

“La muestra es el grupo de individuos que realmente se estudiaran, es un
subconjunto de la poblacion” (Icart, Fuentelsaz, & Pulpdn, 2006). En base al enfoque
descriptivo que se definid en puntos anteriores y ademas de definir el limite de la
poblacion, se tiene como resultado la aplicacion de un método de célculo de poblacion
finita, el mismo que se lo muestra a continuacion:

B Z%*g%N
~ e2N —e? + Z2¢2

n

Donde:

n = el tamafio de la muestra.

N = tamafio de la poblacion = 5,594 personas

o = Desviacion estandar de la poblacion que, generalmente cuando no se tiene su

valor, suele utilizarse un valor constante de = 0,5.

Z = Valor obtenido mediante niveles de confianza. Es un valor constante que, si
no se tiene su valor, se lo toma en relacion al 95% de confianza equivale a 1,96 (como
mas usual) o en relacion al 99% de confianza equivale 2,58, valor que queda a criterio del

investigador = 1.96

e = Limite aceptable de error muestral que, generalmente cuando no se tiene su
valor, suele utilizarse un valor que varia entre el 1% (0,01) y 9% (0,09), valor que queda

a criterio del encuestador. = 5%
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Reemplazando la formula al proyecto se obtiene lo siguiente:

~ 5,594 - 0,52 - 1.962
"= 0,052(5594 — 1) + 0,52 - 1.962

n = 360 personas a consultar.

Los métodos de nivel tedrico permiten tener un enlace entre las variables o

fendmenos que se van presentando en la investigacion, estos sirven para comprender de

mejor manera el problema, se apoyan en la elaboracion de una hip6tesis para encaminar

al investigador a llegar a comprobar dicha conclusion (Villegas, 2012).

Este método guarda relacién con el problema ya que busca establecer un enlace

entre el estudio de mercado, la factibilidad de la generacion de ingresos y todos los gastos

con los costos necesarios para la puesta en marcha del negocio, asegurando siempre que

al final del proyecto se muestre una rentabilidad que asegure el retorno de la inversion.

Los métodos tedricos implementados en la investigacion son:

Analitico — sintético.

Inductivo — deductivo.

Dentro de las herramientas de recoleccion de datos de la investigacion descriptiva
se encuentran las siguientes:

Revision bibliogréfica.

Entrevista.

Encuesta.

La revision bibliografica ya fue realizada en el capitulo anterior, y se centro en

describir los pasos para elaborar un plan de negocios junto con los requisitos legales que

se deben cumplir para la puesta en marcha del negocio. Por ahora se requiere conocer las
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expectativas del consumidor, que al ser una muestra grande, se emplea la encuesta para
cuantificar las caracteristicas o demandas del servicio, a continuacion se muestra el
formato de la encuesta de preguntas cerradas y de opcién multiple que se emplea para

recolectar estas necesidades.

3.4 Presentacion de resultados encuestas.

1.- ;Conduce un vehiculo liviano?

Figura No.4 Personas que conducen vehiculo liviano.

No
16%

mSj

= No

Si
— 84%

Elaborado: Autora
Anélisis.
De un total de 360 personas encuestadas, 303 que representan el 84.17% afirman
que si conducen un vehiculo liviano y 57 personas que representan el 15.83% afirman

gue no conducen un vehiculo liviano.
2.- ¢ Con que frecuencia utiliza su automovil?

Figura No.5 Frecuencia de conduccion de un automovil.

Otros N 11,11%
Ocasionalmente M 8,06%
Solo fin de semana N 19,17%
Todos los dias I 61,67%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Elaborado: Autora
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Andlisis.

De un total de 360 personas encuestadas, 222 personas que representan el 61.67%
indicaron que todos los dias utilizan su automavil, 69 personas que representan el 19.17%
solo usan su vehiculo los fines de semana, 29 personas que representan el 8.06% utilizan
el automotor ocasionalmente, y 40 personas que representan el 11.11% utilizan a veces

su automovil.

3.- ¢Ha sufrido alguna vez algan inconveniente en la carretera?

Figura No.6 Inconvenientes en carretera.

No; 40%

\
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= No

\Si ; 60%

Elaborado: La autora
Analisis.
Del total de 360 personas encuestadas, 215 que representan el 59.72% afirman
haber tenido inconvenientes en la carretera, 145 personas que representan 40.28% indican

no haber tenido inconvenientes en la carretera.

4.- En caso que le ocurra un desperfecto de su vehiculo en la carretera ¢ Qué opciones

toma al momento de sufrir un desperfecto?

Figura No.7 Desperfectos del vehiculo en la carretera.

Aseguradora N1 3,61%
Mecénicos [N 11,94%
Amigos [N 26,39%
Familiares | 18,06%

0,00% 10,00% 20,00% 30,00% 40,00% 50,00% 60,00%
Elaborado: Autora
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Analisis.

Del total de 360 personas encuestadas, 173 personas que representan 48.06%
indicaron que en caso de tener un desperfecto acuden a familiares, 95 personas que
representan el 26.39% acuden a los amigos, 43 personas que representan el 11.94%

acuden a mecénicos, y 49 personas que representan 13.61% acuden a aseguradoras.

5.- ¢ Usted realiza mantenimientos preventivos a su vehiculo?

Figura No.8 Mantenimientos preventivos a vehiculos.
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37%
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No/
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Elaborado: Autora

Anélisis.
De acuerdo a las 360 personas encuestadas, 133 que representan el 36.94%

afirman que realizan mantenimientos preventivos en su vehiculo, 227 personas que

representan el 63.06% afirman no realizar mantenimientos preventivos a sus vehiculos.

6.- ¢Cada qué tiempo lleva su vehiculo a un taller de servicio mecanico ya sea por

averia o reparacion periodica?

Figura No.9 Frecuencia de uso de servicio de taller.

47,78%
Trimestralmente [N

Mensualmente [N 23,89%
Quincenalmente [N 13,61%
Semanalmente [N 14,72%
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Elaborado: Autora
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Andlisis.
De acuerdo a las 360 personas encuestadas, 172 que representan el 47.78%
afirman llevar su vehiculo de manera trimestral, 86 personas que representan el 23.89%

afirman hacerlo mensualmente, 49 personas que representan el 13.61% lo realizan

quincenalmente, 53 personas que representan el 14.72% lo realizan semestralmente.

7.- ¢ Cuéntas veces al mes uso la carretera Guayaquil — Playas?

Figura No.10 Frecuencia de uso de carretera Guayaquil — Playas.

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Elaborado: Autora
Anélisis.
Del total de las 360 encuestadas, 175 que representan 48.61% afirman utilizar la
carretera una vez, 105 que representan el 29.17% afirman utilizar la carretera entre dos a

tres veces, 80 personas que representan el 22.22% afirman utilizarla mas de tres veces.

8.- ¢La calidad del servicio automotriz que usted recibe en la actualidad como la

considera?

Figura No.11 Perspectiva de calidad de la competencia.
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Elaborado: Autora
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Andlisis.

Del total de 360 personas encuestadas, 187 que representan el 51.94% afirman
tener una buena calidad en el servicio automotriz, 88 personas que representan el 24.44%
afirman tener una atencién regular, 49 personas que representan el 13.61% afirman tener
una excelente atencion y 36 personas que representan el 10% afirman haber recibido una

mala atencion.

9.- ¢ Qué tipos de inconvenientes ha tenido con su vehiculo?

Figura No.12 Tipo de inconvenientes en vehiculo.

0,00% 10,00% 20,00% 30,00% 40,00 50,00% 60,00% 70,00%

Elaborado: Autora
Andlisis.
El total de 360 personas encuestada, 224 personas que representan 62.22% indica
que los problemas que ha tenido el vehiculo han sido de naturaleza mecanica, mientras

que las 136 personas representan el 37.78% es de origen eléctrico.

10.- ¢Estaria usted dispuesto a pagar un valor extra por el servicio de mecanica
automotriz a domicilio?
Figura 13 Perspectiva de calidad sobre precio.
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Elaborado: Autora
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Anélisis.

En la figura 13 sobre el total 360 personas encuestadas indica que 246 personas
que representan 68.33% tiene la preferencia de obtener un buen servicio, 114 personas
que representan el 31.67% indica que desean tener un precio mas barato y sacrificar un

poco la calidad.

11.- ¢Ha tenido alguna experiencia negativa con algun taller mecanico?

Figura No.14 Historial negativo sobre la competencia.
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Elaborado: Autora

Anélisis

Del total de 360 personas encuestada 250 personas que representan 69.44% de los
encuestados indica que en algin momento ha tenido un historial negativo de la
competencia, 110 personas representan el 30.56% afirma no haber tenido ninguna

experiencia en contra del servicio de talleres de vehiculos.

12.- ¢ Estaria dispuesto(a) a llevar a su automovil a un taller que nunca ha visitado

pero que le asegure calidad en el trabajo?

Figura No.15 Grado de aceptacién del proyecto.
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Elaborado: Autora
Analisis
De acuerdo 360 persona encuestas se muestra que el grado de aceptacion de la
oferta de un servicio de talleres que sirva como apoyo a la competencia es de las 259
personas que representan el 71.94% mientras que las 101 personas que representan

28.06% indica que no desearia el servicio.

13.- ¢ Actualmente, el taller donde lleve su automdvil es de su entera confianza?

Figura No.16 Confianza en la competencia.
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Elaborado: Autora

Anélisis

Del total de 360 personas encuestadas, 251 personas que representa 69.72%
afirma que acude a la competencia siempre y cuando sus servicios sean de confianza, el
109 personas que representan el 30.28% indica que no acude a un proveedor de servicios

de taller si su servicio no es de confianza, es decir garantizado.

3.5 Andlisis de las Entrevista.

e Entrevistado: Sr. Jorge Lucero.
Con 7 afios en el mercado de la reparacion de automoviles, su local lo tiene en su

domicilio ya que representa gastos adicionales en el pago de alquileres, no posee una
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estructura organizacion por lo que el mismo cobra a los clientes que atiende. Por otro lado
su personal de apoyo lo constituyen estudiantes de nivel universitario, que estudian de la
materia y cobran de acuerdo al nimero de trabajos realizados, entre sus servicios mas

solicitados se encuentra el cambio de aceite y la revision de los frenos.

Es un negocio informal que suprime la mayoria de costos fijos, ya que no tiene
una planificacion de ventas, ni personal en experiencia comercial que los ayude a vender
el servicio a los clientes. Sin embargo cuida mucho su calidad en el trabajo ya que las
ventas realizadas lo llevan a cabo con clientes fijos o recomendados, por lo tanto el

entrevistado considera que es un desperdicio de recursos.

e Entrevistado: Cristobal Zambrano.
Su caracteristica es el desconocimiento de sus proveedores, ademas la ventaja de
tener clientes referidos que estan conforme con sus servicios, el empleado que utiliza para
prestar los servicios tienen afios de experiencia sin la garantia que tengan algin estudio

de por medio.

Considera que no necesita publicidad, estd conforme con su nivel de ventas que le
ayudan a cubrir eventualidades del negocio. Ademas de establecer una confianza con el
cliente, que le crea un valor agregado a los servicios, no acude al punto de siniestro,

requiere que el cliente por sus propios medios llegue hasta el taller.

e Entrevistado: Carlos Calderon.
La experiencia de su equipo de trabajo es su carta de garantia para la oferta de los

servicios de mecénica, ello le ha asegurado una cuota de mercado, por lo que considera
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que se mantiene ocupado todo el dia, ya que no es necesario que se promueva campanas

publicitarias para atraer mas clientes.

Sin embargo, los costos fijos son la mayor preocupacion ya que el arriendo es un
valor fijo que debe cubrirlo por ventas, ademas de que las remuneraciones a su personal
representan una salida de dinero para su presupuesto, lo que aumenta mas el grado de

incertidumbre del negocio.

e Entrevistado: Paul Castro.

Contrata su personal con experiencia previa, pero sin una remuneracion fija ya
que considera que las ventas no son constantes y aunque tiene clientes referidos, no tiene
la suficiente confianza que pueda soportar rubros independientes a la generacion de
ventas. No paga alquiler de su local porque lo tiene en el propio domicilio, pero ve
necesario contar con un personal con experiencia para comenzar la labor.

Se preocupa de la calidad del trabajo, asegura que su carta de presentacion son los
clientes que estan contentos con la labor realizada, y son quienes atraen a otros clientes,
tiene carga laboral y gana cerca del 20% a 40% del margen de contribucion por servicios

prestados y repuestos.

e Entrevistado: Adrian Méndez
Inspirado en contar con el sustento para sus hijos, el entrevistado afirma nunca
haber aplicado una campafa publicitaria, por desconocimiento, pero estaria de acuerdo

siempre y cuando ayude a subir su nivel de ventas.
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Al principio tuvo que contar con capitales para iniciar su negocio, esto debido a
la compra de herramientas, repuestos, lubricantes entre otros, grupo de trabajo lo
componen personas que tienen experiencia previa en el manejo de vehiculos, por lo cual
el entrevistado asegura cubrir la calidad con dichas premisas, ya que sus ayudantes

ofrecen respuestas rapidas cuando el cliente manifiesta un diagndstico del problema.

e Entrevistado: Pedro Pérez.
El negocio del entrevistado tiene la ventaja de contar con el respaldo de sus
proveedores proyectado un tipo de Trade marketing, es decir a partir de la ayuda conjunta
de las personas y empresas que le distribuyen el producto entrega calendarios, cupones

de descuento o tarjetas informativas sobre el producto adquirido.

Su equipo de trabajo tiene experiencia previa en la mecanica, su margen de
ganancia en repuestos es del 20% y considera que en el negocio no debe haber costos
fijos ya que eso resta antes de la generacion de ingresos beneficio total a la compafiia,

afirma que el trabajo debe ser de acuerdo a la intensidad del trabajo.

3.6 Analisis general de la entrevista

De acuerdo a la revision establecida por los emprendedores de empresas de
mecanica automotriz, todos ellos ven al segmento como una potencial fuente de ingresos,
ya que los problemas en el vehiculo son fortuitos y ademas aumentan las probabilidades
de fracaso sino se realiza el mantenimiento respecto, por otro lado la poca inversion y una
falta de planificacion impiden que se potencien sus negocios, generando que los mismos

se vuelvan en una competencia poco agresiva, garantizando un éxito para aquellos
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emprendedores con conocimientos previos y con una planificacion puedan formar

referentes en el servicio de mecénica al sitio.

3.7 Analisis de le encuesta.

Las preguntas establecidas permitieron conocer la perspectiva de los duefios de
vehiculos sobre la toma del servicio, teniendo conclusiones como la incertidumbre de
tener o no un siniestro en el camino, ademas de la preocupacion de disponer de una ayuda
confiable cuando sucede. El servicio ayuda a atraer clientes ya que en su momento de

vulnerabilidad se pone en manos de un profesional que tiene la solucion inmediata.

3.8 Presupuesto de la investigacion.

Para la elaboracion de este proyecto, se tomo las horas que le correspondian a la
autora 400 horas, corresponde al lapso de seis meses, tiempo estimado para la elaboracion
del proyecto. Los gastos adicionales como movilizacion (Guayaquil — Playas) para la
aplicacion de las encuestas, gastos de insumos (copias - encuestas), entre otros, todo esto
para la elaboracion del plan de negocio.

3.8.1 Recursos
Los implementos que se utilizaron para el proyecto fueron los siguientes:
e Papeleria
e Esferografica, cuadernos, carpetas

e Copias
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Tabla No. 3 Presupuesto

INVESTIGACION
. VALOR VALOR
DESCRIPCION CANTIDAD | UNIDAD UNITARIO | TOTAL

Suministros/Papeleria $500 $500

Movilizacion/ Viaticos 6 MESES $90 $540

Fuente y Elaborado: Autora
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CAPITULO 4: PROPUESTA DE PLAN DE NEGOCIOS.

En el presente proyecto, se desarrolla un modelo de negocios basado en un
servicio de taller de mecénica y eléctrica express, que consiste en ofertar soluciones
rapidas a los conductores que presenten inconvenientes en su automotor cuando estén en
carretera, principalmente en tramos que no estan poblados, volviéndolos susceptibles a

robos, secuestros, entre otros.

Este modelo de negocios toma la referencia de un taller de mecénica automotriz y
eléctrica, combinando el apoyo de actividades de call center que notifiquen los problemas
que existan en la carretera y coordinen la ayuda en base al grado de urgencia que el cliente

manifieste al momento de reportar la novedad o el problema presentado.

La guia de los resultados de las encuestas, se tuvo la oportunidad de identificar el
comportamiento del consumidor frente a la exposicion del producto, del mismo modo se
puedo diferenciar puntos que aun estan siendo insatisfechos por los talleres, de modo que
se coloque como un valor agregado para tratar de posicionar la marca, sin la necesidad
que la misma emplee una publicidad agresiva costosa y que comprometa el capital de

trabajo por encima del gasto operativo de los sueldos del personal.

Se espera que al final del capitulo ademas de demostrar la factibilidad del
proyecto, como un modelo de emprendimiento fundamentado con poco capital y una
rentabilidad por encima de las expectativas de inversionistas que estan buscando

alternativas en Ecuador, para colocar sus recursos econoémicos.
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El primer punto a establecer esta fundamentado por la definicion del perfil del
consumidor, mision y visién del proyecto, complementando con estrategias que de
manera directa e indirecta permita establecer un posicionamiento de la marca, que no
dificulte a su personal de ventas alcanzar un punto de equilibrio, cubrir los costos fijos y

variables.

4.1 Estudio y estrategia de mercado.

En el presente subtema se divide en dos etapas:

Estudio de mercado: se identifica la demanda potencial con el perfil del
consumidor, los ofertantes o competidores del segmento a los cuales debe analizar el
proyecto y por ultimo la brecha de mercado posible en caso que el proyecto no requiera
enfrentar una publicidad agresiva y emplear recursos econdmicos adicionales como

capital de trabajo para cubrir el rubro por marketing.

El estudio de la estrategia o plan de marketing que posee los lineamientos sobre
los cuales el proyecto posiciona la marca en la mente del consumidor. Estas actividades
de apoyo o complementarias ayudan a cumplir las metas de ventas del proyecto y asi

cubrir los costos fijos y variables del plan de negocios.

4.2 Estudio de mercado

Obijetivo: Determinar la demanda potencial del negocio, a fin que se pueda

proyectar una meta de ventas real en el segmento del mercado.
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4.2.1 Situacion actual

En la ciudad de Guayaquil existen personas que poseen vehiculos y que viajan por
temporada al balneario de Playas, la cultura del guayaquilefio es no tomar las debidas
precauciones necesarias para mantener su vehiculo en buen estado, ahorrando dinero en

mantenimiento y solo visitar al taller en caso que el vehiculo presente un desperfecto.

Esto ocasiona que el vehiculo sea un riesgo sobre todo para en viajes a otras
ciudades ya que las carreteras del Ecuador no existen puntos de auxilio y de atencion
inmediata que brinde la confianza al cliente en el caso que necesite un servicio de
reparacion de su automovil, salvo el caso que el accidente sea objeto de denuncia o
proceso judicial, las grdas del gobierno provincial proceden al trasladar los vehiculos
involucrados al punto de centros de detencién vehicular mas cercano.

En referencia a la Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador indica que
el total de vehiculos livianos en la provincia del Guayas y que han transitado en la via

Playas — Guayaquil por afio, presentan las siguientes estadisticas:

Tabla No. 4. Estadisticas de vehiculos livianos transitados en la via Playas —

Guayaquil.
ARO0S Vehiculos livianos Porcentaje
2011 18829
2012 17118 - 9.09%
2013 15742 - 8.04%
2014 15495 -1.57%
2015 9682 - 37.52%

Fuente: https://issuu.com/suplementosgec/docs/asociacionempresasautomotricesvp

Elaborado por: Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador
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La afluencia de vehiculos es cada vez menor, presentando un descenso para el afio
2015 de 37.52%, esta cifra es positiva para el modelo de negocio porque la atencién
posible en cuanto ayuda en la carretera podria ser minima, siendo la cuota por cobertura,
es decir el pago por el servicio anticipado conformaria la utilidad para el emprendimiento

presentado.

4.2.2 Oportunidad de negocio

Atender a los usuarios en el caso que presenten urgencias cuando transitan por la
carretera del tramo Guayaquil — Playas, complementando conjuntamente servicios de
taller, eléctrico y punto de auxilio en el camino, es decir que el mecanico vaya al lugar y
presente una solucién rapida al cliente como, por ejemplo: recargas de baterias,

movilizacidn en gruas o cambio de aceite en el punto de reportado el problema.

La ventaja competitiva que complementa este modelo de negocios se basa en una
coordinacion de un departamento de call center que notifique cuando el cliente ha sufrido
algln inconveniente en carretera, se recuerda que el servicio o la cobertura sera

exclusivamente en el recorrido entre Guayaquil — Playas.

4.2.3 Objetivo General del modelo de negocios.

Ofertar un servicio de atencion de auxilio para los usuarios que transiten por la via
Guayaquil — Playas.

4.2.4 Objetivos especificos.

e Atender al cliente en un tiempo prudencial cuando reporte la urgencia o

inconveniente en su vehiculo.
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e Prevenir que el cliente no sea susceptible a robos coordinando la llegada del
mecéanico.
e Mantener comunicado al cliente cuando el servicio se esté ejecutando la ayuda.

e Establecer una evaluacion de calidad luego de haber recibido el servicio.

4.2.5 Vision

Posicionar el servicio de mecanica xpress como un complemento necesario para
garantizar viajes placenteros para los clientes, garantizando una experiencia de calidad,

rapida y de total seguridad.

426 Mision

Ofertar un servicio de ayuda complementaria con personal capacitado que acude
al lugar para resolver problemas técnicos con su vehiculo, de manera que se pueda

posicionar en la mente de consumidor un servicio rapido y eficiente.

4.2.7 Logotipo.

Figura No.17. Clinica Automotriz.

.‘/h"‘r

AL

Clinica Automotriz

Fuente y Elaborado: Autora
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El logotipo fue basado en las actividades de relleno que se realiza en la compafiia
para que los clientes al ver su imagen quede grabado en la mente del consumidor, no se
olviden de los servicios de la compafiia y a su vez puedan recomendarlo con sus personas
mas allegadas. El uso de un vehiculo significa la atencidn al punto de auxilio que presente
el cliente y la herramienta mecanica significa la experiencia que el grupo operativo tiene

para ofertar soluciones rapidas.

4.2.8 Servicios a ofertar

Servicios de mecanica.

e Diagndstico rapido al motor del vehiculo.
¢ Revision de la suspension del vehiculo.

e Servicio del traslado de grua a la ciudad de Guayaquil.

Servicios de eléctrico automotriz

e Recarga de bateria y cambio.

4.2.9 Perfil del cliente.

Una meta del departamento de ventas es identificar clientes potenciales a quienes
persuadir y con ello garantizar que se promocione de manera efectiva el servicio, entre
las caracteristicas que se pudieron identificar en el modelo de negocio son:

e Toda persona que posea vehiculos nuevos o antiguos.
¢ Que tenga en constante funcionamiento.
e Todo tipo de vehiculos y marcas.

e Ausencia de mantenimientos preventivos.

66



e Realizar viajes constantes por carretera.

Estas caracteristicas serviran como guia para que el departamento comercial pueda
referir el servicio a las personas que realmente estén interesadas en contar con el servicio

de mecénica express.

4.2.10 Anadlisis del precio

El precio por los servicios del proyecto sera en base a los costos de la mano de
obra de los repuestos o productos empleados por el concepto de reparacion del vehiculo.

Por lo tanto el precio sera en funcion a la siguiente férmula:

Precio = (Costo de mano de obra + Costo por el repuesto o producto) + Margen

de contribucion o ganancia.

Cada empleado o0 mecanico tendra como requisito entregar una orden de trabajos
que detalla los insumos empleados, agregando a su vez un margen de ganancia de manera
que el proyecto obtenga el valor adicional de cada producto y pueda cubrir costos y gastos
generados por el rol del negocio. Para ayudar a establecer una meta que por lo menos

cubra los costos y gastos del proyecto.

Segun Ecu asistencia (2016) su tarifario de precios para ayuda dentro la ciudad de

Guayaquil en caso de auxilio de siniestros es de $ 1.20 mensual, siendo este servicio

prepagado independientemente del que exista la atencion.
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4.2.11 Anélisis FODA

La puesta en marcha del modelo de negocios significa que se elaboren diferentes
planes de accion para que se mantenga en el mercado, con lo cual el emprendedor debe
tomar en cuenta aspectos externos e internos a considerar cuando se esté ofreciendo el

servicio al publico:

42111 Fortalezas

e Ofertar un servicio en el sitio del siniestro del cliente.
e Acceso a un precio en base a las perspectivas del consumidor.
e Personal capacitado y con bases técnicas para realizar recomendaciones.

e Servicio complementario de arreglo de fallas de la unidad.

Seguridad de atender al cliente que se encuentra en cualquier carretera.

42112 Oportunidades.

Crear demandas para talleres que realicen trabajos mas afondo en mecénica.

e Ofertar un producto en base a los problemas que tiene el cliente.

e Coordinar los servicios prestados de grias con un precio modico.

e Incentivar la venta del servicio a través de la necesidad o incertidumbre de utilizar
algun dia el servicio.

e Garantizar que el servicio ofertado es el adecuado.

42113 Debilidades.

e Servicio poco conocido por el mercado.

e Tiempo de adaptacion del personal contratado.
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e Sistemas de gestion de control no tan desarrollados.
e Servicio no disponible si el cliente no paga su contribucién mensual.

e Evaluacion del servicio por parte de empresas externas que prestan el servicio.

42114 Amenazas.

e Copia del modelo de negocios por parte de la competencia.

e Aumento de los costos de operacion por parte de la inflacion.

e Rapidez en la atencion con el aumento de los siniestros.

e Servicios basados en la calidad de un producto.

e Mala experiencia del cliente como referencia para evitar que vengan nuevos

contratos.

4.2.12 Canales de comunicacion

Para el presente plan de negocios, se emplean como difusores del mantenimiento

de servicios a los siguientes canales de comunicacion:

Figura No.18. Logotipo de la red social Facebook.

Fuente y Elaborado: Red Social Facebook

e Redes sociales.- Se emplean Facebook como alternativa de difusién, dando a

conocer localizacion de los puntos que se encargaran de entregar el servicio asi
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como describir las experiencias de los clientes con la toma de lo ofertado en el

modelo de negocios.

Figura No.19. Dominio de pagina web.

Fuente: Google

e Pagina web.- A traves del internet los clientes podran conocer los servicios de
mantenimiento y atencion inmediata, ademas de reclutar posibles emprendedores
que deseen colocar su propio negocio y mantener un trabajo coordinado con el

proyecto ofertado.

Figura No.20. Operadores telefonicos.

Fuente: Google

e Llamada telefonica con agente.- Se contara con un departamento de ventas que se

llamara directamente al cliente para que contrate el servicio.
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La empresa coloca un modelo agresivo en camparia publicitaria, generando un
presupuesto destinado al canal de comunicacion con el cliente, esto incluye los siguientes

elementos de analisis:

Tabla No. 5. Presupuesto de marketing

Detalle Presupuesto
Facebook $50.00
Publicidad en google $50.00
Instagram $50.00
Twitter $50.00
Total $ 200.00

Fuente y Elaborado: Autora

4.3 Estudio de la estrategia.
El modelo de negocios se basa su colocacion en el mercado a través de estrategias

de posicionamiento de marca en el mercado, por lo tanto se aplica cinco puntos basados

en las 4p’s del servicio, su desarrollo se lo muestra a continuacion.

4.3.1 Estrategias del precio
El precio normal de este servicio es de $1,20 dentro de la ciudad, pero establece

el precio comercial $7 por que el servicio de cobertura es fuera de la ciudad de Guayaquil,
no se duplica el valor a $2,40 por que nos refleja una pérdida dado a que el servicio
brindado no es en los pardmetros de la ciudad de Guayaquil y el precio se ajusta
directamente a los costos y gastos operativos a fin de obtener utilidad.

Para el calculo de precio, se tomd como referencia el calculo del punto de
equilibrio con una referencia de nivel de ventas sobre el nimero de personas que compone
el mercado meta de 831 ventas de servicio minima, resultado de la siguiente formula:

Punto de equilibrio = costos fijos / (Precio de venta — costo de venta)
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Siendo sus calculos:

Costos fijos = valor de la ndmina y demaés gastos operativos del negocio.
Precio de venta = valor de referencia de los servicios que se contratan.

Costo de venta = valor de referencia que constituye la construccién o elaboracion

del bien, en este caso en el proyecto es cero, ya que su naturaleza econémica es la de

prestar un servicio.

4.3.2

Costos fijos = $5,819.08 valor por remuneracion.
Precio de venta = calcular.
Costo de venta = cero

NUmeros de servicios contratados = 831

En el reemplazo de la formula se establece lo siguiente:

Punto de equilibrio = costos fijos / (Precio de venta — costo de venta)
831 =5,819.08/ (? - 0)
?=5,819.08 /831

?=$7.00

Estrategias del servicio.

Contar con el apoyo de grdas que vayan al sitio para remolcar el carro si fuera

necesario.

Contar con el apoyo de un personal que se traslade en moto para atender al cliente

en caso que tenga un problema mecanico del servicio.
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4.3.3 Estrategias de la plaza.

e Contar con un servicio de atencion 24 horas para la notificacién de siniestros, con

personas en puestos de call center.

4.3.4 Estrategias de promocion

e El canal de contratacion del producto serd a través de una oferta via telefonica
para la contratacion del servicio.

e Su forma de pago sera a través del débito automatico de la tarjeta de crédito.

e El cliente recibira noticias via mail sobre consejos y cuidados de su vehiculo.

e El cliente tendra acceso a una via telefonica para indicar los casos de atencion

urgente o evaluar el servicio prestado.

A continuacién se muestra el personal de ayuda para que el proyecto entre en
marcha.

4.4 Estudio organizacional.

Para la coordinacién del negocio, los puntos criticos a suplir serdn netamente
administrativos y técnicos basados en la gestion de cumplir con el servicio y el buen trato
de atencion al cliente, por lo tanto a continuacion se muestra una guia organizacional que
muestre en detalle el perfil de los candidatos idoneos a poner en marcha el modelo de

negocios asi como el costo que representa a la compafiia contratarlos.
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4.4.1 Organigrama del plan de negocios.

El organigrama es un esquema que permite a la empresa poder jerarquizar los
puestos, designar obligaciones y de forma especifica determinar quiénes son los
responsables para el cumplimiento de los objetivos. Para el presente plan de negocios de
acuerdo a las urgencias canalizadas por la recoleccion de datos en la encuesta, es

necesario contar con las siguientes areas de trabajo:

Area: Gerencia general.
Objetivo: Tratar de coordinar actividades de todo el modelo de negocios,
implementando nuevas alternativas de ventas y resolviendo conflictos con los contratistas

que prestan el servicio de mantenimiento y reparacion de vehiculos en el camino.

Area: Administracion y finanzas.

Objetivo: Revista, controla y planifica nuevas formas de financiamiento para
futuros proyectos de la empresa y ademas mantiene de manera controlada las actividades
que se realizan en la compafiia, personificandolos en cuentas contables y mostrando la

situacion econdmica en balances y estados de resultados para la mejor toma de decisiones.

Area: Gestion de ventas.

Objetivo: Tratar de vender el producto a través de los canales de comunicacion.

Area: Atencion al cliente.

Objetivo: Evaluar el servicio ofertado recopilando sugerencias y estableciendo

mejoras comunicando insatisfacciones a la organizacion.
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Area: Coordinacion con servicios generales.
Objetivo: Persona encargada de coordinar las actividades que realizan los
contratistas, comunicando trabajos por realizar y ademas solicitando reportes de la gestion

atendida.

Cada uno de estos departamentos aporta con su trabajo para ofertar una
experiencia Unica al cliente basado en principios de rapidez, compromiso, atencion

personalizada y mejora continua de los procesos

Figura No.22. Estructura Organizacional

Fuente y Elaborado: Autora

En el presente plan de negocios se muestra las actividades de dos servicios
particulares que son la atencion en el punto del siniestro junto con la atencién rapida y la
coordinacion del traslado de la unidad al punto de reparacion, lo siguiente estard

determinado por los precios incluido el 20% del total de operacion del servicio.
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4.4.2 Descripcion de funciones.

La descripcion de las funciones se la realiza para justificar la contratacion del

personal con el cual se trabaja, de manera que se cumpla el principio de la administracion

de optimizar el servicio empleando el personal critico para el cumplimiento de las

funciones.

Gerente General.

Responsabilidades.

Dirigir a la compafiia en funcién a los estados financieros.

Consolidar relaciones comerciales con proveedores.

Aprobar el presupuesto de la compafiia.

Definir el tipo de apalancamiento para cubrir actividades operativas.
Definir la meta de ventas a alcanzar segun las necesidades de la compaiiia.

Representar de manera legal a la compafiia.

Contador

Responsabilidades.

Asistir al gerente en actividades operativas.

Coordinar informes de gerencia con los demas departamentos.

Coordinar citas de trabajo fuera de oficina.

Encargado de procesar la informacion de las transacciones y elaborar estados
financieros.

Sugerir politicas de pago a la gerencia general.

Controlar el nivel de flujo de efectivo

Realizar informes sobre pagos previa aprobacién de gerencia.
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e Negociar con proveedores créditos para la compafiia.

e Registrar las transacciones comerciales que se den de manera diaria.
e Elaborar los anexos transaccionales y declaraciones.

e Realizar conciliaciones bancarias.

e Realizar revision de activos fijos.

e Cuadrar los sueldos de ndmina.

Coordinador Comercial

Responsabilidades.

e Definir a través de estrategias de marketing contingentes para alcanzar la meta de
ventas.

e Negociar la difusion por medio de canales de comunicacion basados en internet.

e Conseguir y cerrar negocios de servicios.

e Acudir al punto de venta para cerrar contratos.

e Generar nuevas oportunidades de negocios.

Coordinador de atencion al cliente.

Responsabilidades.

e Evaluar el servicio ofertado a los clientes a través de encuestas.
e Elaborar reportes a la gerencia sobre las opiniones de clientes.

e Definir las politicas de la compafiia en cuanto a la atencién del cliente.

Asistente de mercadeo.
Responsabilidades.
o Realizar el trabajo operativo de encuestar a los clientes.

e Recibir las quejas u opiniones por el servicio prestado.
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e Canalizar llamadas a los deméas departamentos.

e Agendar citas y recibir alertas de siniestros de los clientes.

Coordinador de servicios generales.

Responsabilidades.

e Coordinar todos los servicios manifestados por los clientes.

e Abastecer de insumos a los puntos de servicio.

e Recibir reportes de las atenciones realizadas de manera mensual.

e Evaluar los dafos de unidades recibidas.

Asistente de servicios generales mecanica.

Responsabilidades.

e Realizar recomendaciones sobre el mantenimiento realizado.

e Auxiliar al usuario, haciendo un diagndstico del problema en su automotor.
e Reportar el inconveniente en caso que el vehiculo requiera ser remolcado.

e Ejecutar reparaciones basicas del automovil para que pueda funcionar.

Asistente de servicios generales grda.

Responsabilidades.

e Operar la grda en caso de reportar auxilio a un cliente.

e Trasladar al cliente a la ciudad més cercana.

e Reportar los viajes realizados e inconvenientes presentados en el traslado de

clientes.

4.4.3 Presupuesto de nomina.
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Una vez definido el personal necesario para poner en marcha el negocio, se
procede a determinar el presupuesto de némina o el costo para que las personas trabajen

en el proyecto, esto se lo muestra a continuacion:

Tabla No.6 Presupuesto de nomina.

F ] . o) ] . 3
Nomina Cantidad  Sueldos  Aportes patronales Décimo tercer sueldo Décimo cuarto sueldo Fondos de reserva Vacaciones Total remuneracion

Gerente general 1,000.00 121.50 83.33 30.58 83.33 41.67 1,360.42
Contador general 420.00 51.03 35.00 30.58 35.00 17.50 589.11
Coordinador comercial 800.00 97.20 66.67 30.58 66.67 3333 1,094.45
Coordinador de Atencion al Cliente 700.00 85.05 58.33 30.58 58.33 29.17 961.47

Asistente de mercadeo 420.00 51.03 35.00 30.58 35.00 17.50 589.11
Coordinador de servicios generales 400.00 48.60 33.33 30.58 33.33 16.67 562.52

Remuneracidn total

Fuente y Elaborado: Autora

El total de némina del proyecto tendra como presupuesto de $5,157.08 por lo tanto
estos costos fijos deben ser cubiertos con el margen de contribucién de las ventas
realizadas, estos valores seran pagados de manera mensual y serdn parte del capital de

trabajo que se estipule antes de la puesta en marcha.

4.5 Estudio técnico.

Una vez determinado el mercado potencial que se puede explotar y que esté siendo
desatendido en la ruta Guayaquil — Playas, se procede a presentar variables de
localizacién de los puntos de servicios, estructura del local equipamiento y posibles

riesgos de contingencia cuando se esté prestando el servicio.

A pesar de tenerse conocimiento limitado en servicio automotriz, de manera
generar se muestran procesos que deben seguir el personal a fin de satisfacer las
necesidades de los clientes. A continuacion se muestran ciertos pasos que deben

cumplirse al momento que el cliente toma el servicio de la compafiia.

Pasos: Siniestros Express.
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e El cliente presenta fallos en su vehiculo, posteriormente Ilama al operador de la
compafiia.

e EIl operador de la compafiia, realiza una serie de preguntas sobre el estado del
vehiculo, como por ejemplo nivel del agua alertas en el tablero sobre posibles
fugas entre otros.

e El operador sugiere enviar una recarga de bateria para ayudar con el arranque.

e En caso de no tener efecto la solucion, se procede a contactar con la gria.

e Lagrua traslada el vehiculo hacia el centro de atencion de servicio mecéanica.

e Se realiza un presupuesto de dafios, en caso de ser una respuesta afirmativa, se
procede a ejecutar el trabajo, caso contrario queda a manos del duefio trasladarlo

a otro lugar.

45.1 Macro-localizacion.

El local tendrd dos tipos de locales, un lugar de administracion donde los
empleados controlaran las actividades de la empresa, un departamento comercial y
atencion al cliente para atraer nuevos prospectos de usuarios y la empresa que recibira los
informes de los siniestros presentados, esta estara ubicado en el centro comercial Mall del

Sol, torre A piso 5 oficina 510, cuyo costo de arrendamiento es de $300.00 dolares
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Figura No.21. Distribucion de la oficina

AREA
CONTABLE

AREA
COMERCIAL

Fuente y Elaborado: Autora

En la figura 21 se muestra como se distribuira en la oficina las areas de control,
con una puerta de acceso, esta actividad es netamente administrativa, y en caso que los

clientes realicen algin reclamo pueden acercarse a la empresa.

4.6 Estudio financiero.

En el estudio financiero se establecen los porcentajes de evaluacién para la
presente propuesta, los cuales se toman valores proyectos a través de indicadores
macroecondmicos para luego establecer una evaluacion y determinar si es factible es

proyecto, estos se desarrollan a continuacion.

4.6.1 Variables macroecondémicas.

Estd compuesta por las variables externas del mercado, que no son controladas
por el emprendedor pero que pueden ser consideradas dentro de la simulacion para
calcular el rendimiento maximo del modelo de negocios, las variables que pueden afectar

el proyecto son:
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Tasa de inflacion.- determinada por el porcentaje de precio que suben los productos de la
canasta bésica en un periodo mensual o anual, esto lo informa el Banco Central del

Ecuador, a diciembre del aflo 2016 esta tasa ascendi6 al 1.12% anual.

4.6.2 Variables microeconémicas.

Estan determinadas por el grado de crecimiento del servicio, en este caso la
intensidad de ventas con la que se desenvuelva el recurso humano de la compafiia. Estas
variables microecondmicas representan el grado de aceptacion que tiene el servicio en el
mercado, y que ademas garantizan que se tenga la oportunidad de incursionar en el sector
estas se demuestran en la determinacion del mercado objetivo del proyecto, el cual se

muestra a continuacion.

4.6.3 Mercado objetivo.

Para determinar el nivel de ingresos del proyecto de investigacion, se procede a
tomar como referencia los porcentajes obtenidos de la encuesta. En el mercado objetivo
se establece el nivel de ventas posibles del cual se puede persuadir al cliente para generar
ingresos, las variables utilizadas son: atencion a desperfectos con un 74.45% cuando los
clientes se contactan con la familia y amigos en alguna emergencia, no realizan
mantenimientos preventivos 63.06%, uso de la carretera 100%, desperfectos 37.78%,
disponibilidad de pago 68.33%, dando un total de participacion en el mercado de 12.12%,

producto de la multiplicacion:

74.45% x 63.06% x 100% x 37.78% x 68.33% = 12.12%
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Como mercado objetivo se tiene la siguiente operacion = 5594 x 12.12% = 678 personas
dispuestas a tomar por el servicio, se prevé que el departamento de ventas tome como tasa
de crecimiento un 3% como meta de ventas adicional cada mes, ya que el proceso solo

consiste en llamar al cliente y luego persuadirlo para tomar el servicio.

Tabla No. 7. Meta en cantidades clientes.

-

oblacion 5594 vehiculos
encuentas
tencion en desperfectos 74.45% familia v amigos Pregunta 4
lo realiza mantenimientos 63.06% pregunta 3
Iso de la carretera 100%% Pregunta 7
esperfectos 37.78% eléctricos Pregunta 9

isponibilidad de pago 68.33% Pregunta 10
articipacion de mercado 12.12%

lercado objetivo 678  mumero de vehiculos a prestar el servicio
asa de apertura del mercado 678

asa de crecimiento 3%

7.00

Fuente y Elaborado: Autora

En la tabla 7 se muestra las variables que se tomaron en cuenta para el célculo del
mercado objetivo. Por lo tanto se afirma que la meta de ventas comienza con 678 personas
a las cuales hay que persuadir por los canales de comunicacion descritos para que tomen

el servicio.
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Tabla No.8. Pronostico de Ventas

Clientes
Ao 3

Meses

Enero 1,378
Febrero 1,420
Marzo 1,462
Abril 1,506
Mayo 1,551

Junio 1,598
Julio 1,646
|Agosto 1,695
Septiembre 1,746
Octubre 1,798
Noviembre 1,852
Diciembre 1,908

Fuente y Elaborado: Autora
En la tabla 8 se muestra el prondstico de ventas en cantidades de clientes, el
calculo empleado fue tomar la tasa de crecimiento y agregarle al nimero de clientes que

ya ha contratado el servicio, esto es bajo la siguiente formula

Célculo meta de ventas = meta anterior X (1 + Tasa de crecimiento)

Sin embargo es necesario convertir dichos valores a dolares para que compongan

el total de ventas mensuales, esto se muestra a continuacion.
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Tabla No.9. Meta en ventas clientes.

Meses

Clientes

Ao 3

Afo 4

Afio 5

Enero

9,647

13,755

19,040

Febrero

9,937

14,167

19,040

Marzo

10,235

14,592

19,040

Abril

10,542

15,030

19,040

Mayo

10,858

15,481

19,040

Junio

11,184

15,946

19,040

Julio

11,519

16,424

19,040

Agosto

11,865

16,917

19,040

Septiembre

12,221

17,424

19,040

Octubre

12,588

17,947

19,040

Noviembre

12,965

18,485

19,040

Diciembre

13,354

19,040

19,040

Total

136,915

195,208

228,477

En la tabla 9 se muestra la meta en ventas del total de clientes resultado de la
multiplicacion entre el precio de venta por la cantidad calculada en la tabla anterior, los
totales iran directamente al estado de resultados y flujo de caja del respectivo analisis

econdémico del proyecto.

El segundo punto a detallar son las inversiones, esto se muestra a continuacion.

4.6.4 Inversiones.

Las inversiones corresponden al activo fijo empleado para el funcionamiento del

negocio, estas se clasifican de acuerdo a su naturaleza de empleo, detallando a

Fuente y Elaborado: Autora

continuacion en el siguiente cuadro.
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Tabla No. 10. Inversiones.

INVERSIONES

Aiios de Valor a depreciar
depreciacién anual
Equipos de oficina Teléfonos fijos $32,00 $320,00 10
Escritorios 10 $ 76.00 $ 760,00 10
Sillas para escritorios 10 $ 40,00 $ 400,00
Muebles y enseres Archivadores 10 $ 80,00 $ 800,00
Extintores 5 $ 60,00 $ 300,00
Sillas para publico 5 $ 50,00 $ 250,00
Equipos Herramientas varias $1.200,00 $1.200,00
Moto $1.200,00 $1.200,00
Gria $31.000,00 $ 31.000,00
Equipos de Computadoras S 500,00 $4.000,00
computacion Impresoras 3 $120,00 $ 360,00
Totales $ 40.590,00

Cuenta Cantidad | Precio Unitario Total

32,00
76,00
40,00
80,00
30,00
25,00
120,00
240,00
6.200,00

Vehiculos

WA D) [[ | |D

Fuente y Elaborado: Autora

En la tabla 10 se muestra que el total de inversiones es de $ 40,590.00 ddlares, los
cuales se detallan como salida de dinero en el afio cero, antes que funcione el negocio,

puesto que estas ya deben existir antes que el personal comience hacer su trabajo.

4.6.5 Punto de equilibrio.

El punto de equilibrio determina el nivel minimo de ventas para no caer en
pérdida, esto proporciona una referencia al emprendedor para que siga operando sin que

se incurra en posibles pérdidas del negocio, este calculo se muestra a continuacion:
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Figura No.24. Punto de Equilibrio

16,000.00
14,000.00 /
12,000.00 /
10,000.00
/ —+—\Ventas
8,000.00

/ Costo total
6,000.00 / S Costos fijos
4,000.00 //
2,000.00

«

200.00 500.00 831.30 1,700.00 2,000.00

Fuente y Elaborado: Autora

Para el calculo de precio, se tomd como referencia el célculo del punto de
equilibrio con una referencia de nivel de ventas sobre el nUmero de personas que compone

el mercado objetivo de 831 ventas de servicio minima, bajo la siguiente formula:

Punto de equilibrio = costos fijos / (Precio de venta — costo de venta)

Siendo sus célculos:

Costos fijos = valor de la ndmina y demaés gastos operativos del negocio.

Precio de venta = valor de referencia de los servicios que se contratan.

Costo de venta = valor de referencia que constituye la construccion o elaboracion
del bien, en este caso en el proyecto es cero, ya que su naturaleza econémica es la de

prestar un servicio.

Costos fijos = $5,819.08

Precio de venta = calcular.
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Costo de venta = cero

NUmeros de servicios contratados = 831

En el reemplazo de la formula se establece lo siguiente:

Punto de equilibrio = costos fijos / (Precio de venta — costo de venta)
831 =5,819.08/ (? - 0)

?=5,819.08 /831

?=$7.00

4.6.6 Capital de trabajo.

El capital de trabajo representa el dinero adicional que se debe disponer en caja
para cubrir obligaciones a corto plazo, 0 a su vez rubros que se generan en el negocio,
independientemente de la prevision de ventas, a continuacion se muestran los rubros que

componen el capital de trabajo.

Tabla No.11. Capital de trabajo.

Rubros Total Mensual
Remuneraciones 5,157.08 5,157.08
Servicio basico 162.00 162.00
Arriendo 300.00 300.00

Publicidad 200.00 200.00
Mantenimiento 90.00 90.00
Garantia arriendo 300.00
Gastos de constitucion 200.00
Total 6,409.08 5,909.08

Fuente y Elaborado: Autora
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Tanto las remuneraciones como servicios basicos, arriendo, publicidad entre otros
corresponden al mantenimiento del negocio, por otro lado, la garantia del arriendo y
gastos de constitucion se requieren antes de la puesta en marcha. Estos deben ser
financiados con anterioridad, porque en el negocio debe esperarse un tiempo prudencial

para que pueda llegar a su equilibrio y por ende es necesario estos rubros.

4.6.7 Opciones de financiamiento.

Para comprar las maquinarias y tener la reserva sobre gastos del negocio
operativos, se tiene como herramienta principal el apalancamiento tanto bancario como

personal de los socios, la distribucion se la muestra de la siguiente manera.

Tabla No.12. Inversién

Inversiones 70,635.38
Capital de trabajo | 30,045.38
Capital operativo | 40,590.00

Financiamiento
Capital propio 42,381.23 60% propuesta a inversionistas
Apalancamiento 28,254.15 40% propuesta a entidades estatales Ban Ecuador

Condiciones
Tasa 11.34% crédito productivo
Capitalizaciones 12 mensual

Plazo 5 afios

Cuota mensual 619.12

Fuente y Elaborado: Autora

En un 60% para el capital propio y el 40% restante para el apalancamiento, las
condiciones se las tomo en referencia al Banco Central del Ecuador, con una tabla del

11.34% a un plazo de 60 meses con pagos mensuales, como referencia se tiene un pago
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de $ 619.12 cada mes, esto se adiciona directamente en el flujo de caja y el estado de

resultados del proyecto.

4.6.8 Flujo de efectivo.

Con relacién a la fluidez del recurso liquido como es el dinero en efectivo, a

continuacién se muestra el estado de flujos d efectivo.

Tabla No. 13. Flujo de efectivo.

Horizonte de planificacion
Detalle — — — — —
Afio 1 | Afio 2 | Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
(+) Flujo operativo - 31,73462 - 4,177.63 35,572.85 84,146.02 96,277.12
(+) Ingresos Operativos 67,353.02 96,029.30 136,914.82 195,207.79 228,477.45
Ventas 67,353.02 96,029.30 136,914.82 195,207.79 228,477.45
(-) Egresos Operativos 99,087.64 100,206.93 101,341.96 111,061.77 132,200.33

Pago de remuneraciones 76,023.64 76,875.10 77,736.11 78,606.75 79,487.15
Servicio basico 1,944.00 1,989.10 2,035.25 2,082.47 2,130.78
Publicidad 2,400.00 2,455.68 2,512.65 2,570.95 2,630.59
Arriendo 3,600.00 3,683.52 3,768.98 3,856.42 3,945.89
Alquiler de gruas 11,520.00 11,520.00 11,520.00 11,520.00 11,520.00
Mantenimiento 3,600.00 3,683.52 3,768.98 3,856.42 3,945.89
Participacion de trabajadores - - 3,813.99 12,703.28
Impuesto alarenta - - 4,754.78 15,836.76

(+) Flujo Inversiones en Activos PPy E - 40,590.00 - 4,490.80
Equipos de oficina - 320.00
Herramientas varias - 1,200.00
Mueblesy enseres - 2,510.00
Vehiculos - 32,200.00
Equipos de computacién - 4,360.00 - 4,490.80

(+) Flujo financiamiento 70,635.38 - 7,429.38 - 7,429.38 - 7,429.38 - 7,429.38 - 7,429.38
Capital propio 42,381.23

Apalancamiento 28,254.15

Préstamo - 4,452.04 - 4,983.99 - 5,579.50 - 6,246.15 - 6,992.47
Interés - 2,977.34 - 2,44539 - 1,849.89 - 1,183.23 - 436.92
Flujo de caja anual 30,045.38 |- 39,164.01 |- 11,607.01 23,652.67 76,716.63 88,847.74
‘flujo de caja acumulado 30,045.38 |- 9,118.62 (- 20,725.64 2,927.03 79,643.66 168,491.40

Fuente y Elaborado: Autora
Se puede observar que la pérdida acumulada del afio 1 es absorbida por el capital
de trabajo, garantizando que el proyecto siga funcionando hasta alcanzar su punto de
equilibrio. A partir del afio 3 se muestra un progreso en el nivel de beneficio obtenido.

Para determinar si el numero es correcto y cumple las expectativas del total de
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recuperacion de la inversion y un beneficio adicional, se procede a realizar el siguiente

analisis financiero.

4.6.9 Estado de resultados.
Para determinar la utilidad o pérdida en la simulacién financiera del negocio, se

tienen las siguientes descripciones.

Tabla No. 14. Estado de resultados.

Horizonte de planificacion
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Ventas 67,353.02 96,029.30 136,914.82 195,207.79 228,477.45
Costo de Servicio - - - -

Detalle

Utilidad bruta en ventas 67,353.02 96,029.30 136,914.82 195,207.79 228,477.45

Gastos operativos 107,383.97 108,503.26 109,638.29 109,336.00 110,503.29
Sueldos y beneficios sociales 76,023.64 76,875.10 77,736.11 78,606.75 79,487.15
Servicio bésico 1,944.00 1,989.10 2,035.25 2,082.47 2,130.78
Publicidad 2,400.00 2,455.68 2,512.65 2,570.95 2,630.59
Arriendo 3,600.00 3,683.52 3,768.98 3,856.42 3,945.89
Combustible 3,600.00 3,683.52 3,768.98 3,856.42 3,945.89
Alquiler de gruas 11,520.00 11,520.00 11,520.00 11,520.00 11,520.00
Depreciacion activos fijos 8,296.33 8,296.33 8,296.33 6,843.00 6,843.00
Pérdida Operativa 40,030.96 12,473.96
Utilidad Operativa 27,276.52 85,871.79 117,974.17
Gastos de financiamiento
Gastos de interés 2,977.34 2,445.39 1,849.89 1,183.23 436.92
Pérdida del Ejercicio 43,008.30 14,919.36
Utilidad del Ejercicio 25,426.63 84,688.56 117,537.25
Participacion de trabajadores 3,813.99 12,703.28 17,630.59
Utilidad antes de impuestos 21,612.64 71,985.28 99,906.66
Impuesto a la renta - - 4,754.78 15,836.76 21,979.47
Pérdida Neta 43,008.30 14,919.36

Utilidad neta - -

16,857.86 56,148.52 77,927.20

Fuente y Elaborado: Autora

En los afios 1 y 2 el negocio registra una pérdida, la misma que no supera las
reservas de capital de trabajo, lo cual garantiza que el modelo de empresa se mantenga en
el mercado, sin embargo se recomienda que el administrador no supere estos valores, ya
que puede comprometer la actividad economica para el siguiente afio y asi no pueda

recuperar su inversion.
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4.6.10 Balance general.

Con el balance general se demuestra la realidad econémica del negocio, donde se

proyectaron los siguientes valores.

Tabla No. 15. Balance General

Balance General

Cuentas Horizonte de planificacion

Activos Inicial Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio5
Activos corrientes
Caja - Bancos 30,045.38 - 9,11862 -20,725.64 2,927.03 79,643.66 168,491.40
Activos fijos
Equipos de oficina 320.00 320.00 320.00 320.00 320.00 320.00
Herramientas varias 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00
Muebles y enseres 2,510.00 2,510.00 2,510.00 2,510.00 2,510.00 2,510.00
Vehiculos 32,200.00 32,200.00 32,200.00 32,200.00 32,200.00 32,200.00
Equipos de computacién 4,360.00 4,360.00 4,360.00 8,850.80 4,490.80 4,490.80
(-) Depreciacién acumulada 8,296.33 16,592.67 24,889.00 27,372.00 34,215.00

Total activos 70,635.38 23,175.04 3,271.69 23,118.83 92,992.46 | 174,997.20

Pasivos
Pasivos corrientes
Impuesto a la renta por pagar 4,754.78 15,836.76 21,979.47
Participacién de trabajadores por pagar 3,813.99 12,703.28 17,630.59
Pasivos fijos
Préstamo bancario 28,254.15 23,802.11 18,818.12 13,238.62 6,992.47 -
Total pasivos 28,254.15 23,802.11 18,818.12 21,807.40 35,532.51 39,610.05
Patrimonio
Capital Social 42,381.23  42,381.23 42,381.23  42,381.23 42,381.23 42,381.23
Utilidad en el ejercicio 16,857.86 56,148.52 77,927.20
Pérdida en el ejercicio 43,008.30  14,919.36
Utilidades acumuladas 15,078.72
Pérdidas acumuladas 43,008.30 57,927.65 41,069.80
Total patrimonio 42,381.23 |- 627.07 |-15,546.42 1,311.43 57,459.95 135,387.14
Total pasivos y patrimonio 70,635.38 23,175.04 3,271.69 23,118.83 92,992.46 174,997.20

Fuente y Elaborado: Autora
En los datos proyectados del balance, se observa que la empresa mantiene su
liquidez en el caso de los activos corrientes, por lo cual garantiza que el negocio tenga la
suficiente solvencia econémica para que pueda comprometer sus actividades econémicas

a futuro, y sea capaz de hacer frente a compromisos a corto plazo del negocio.
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4.6.11 Andlisis financiero.

Para el analisis financiero se tomé en cuenta dos tipos de calculos, el primero la
tasa interna de retorno o denominada TIR y el segundo el valor actual neto del proyecto,

estos calculos se muestran a continuacion:

Tabla No. 16. Analisis financiero.

Horizonte de planificacion
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Flujo de caja anual - 70,635.38 |- 39,164.01 |- 11,607.01 23,652.67 76,716.63 88,847.74

Inversion

Tasa interna de retorno (tir) 12% Factibilidad

Tasa de descuento 11.00% tasa de mercado

Tasa de inflacion 1.12%

Tasa riesgo pais 6.48% BANCO CENTRAL PONER LA FECHA agosto 27 / 2016

Valor actual neto (VAN) 5,218.27  Factibilidad

Periodo de recuperacion 3.76  Antes de culminar el horizonte de planificacion
Afios 3
Meses 9

i 5

Fuente y Elaborado: Autora

Tasa de descuento =kee/(e+d)+kd(1-t)d/(e+d)

Tasa de descuento = 7% (42,381.23) / (42,381.23 + 28,254.15) + 11.34% (1 — 22%)
(28,254.15)/ (42,381.23 + 28,254.15)

Donde:

ke = costo de oportunidad de los accionistas para invertir en el negocio.

kd = tasa de interés cobrada por el banco en funciéon al préstamo.

t = tasa de impuestos.
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e = total de la inversion colocada por los accionistas.

d = préstamo bancario.

En la tabla se observa que el rendimiento maximo del proyecto es de 12%,
porcentaje por encima de la tasa de descuento, afirmando que el proyecto es factible, de
acuerdo a la cantidad de beneficio adicional después de recuperar la inversion, se obtiene
una ganancia de $5,218.27 dolares, los mismos que son puestos en el cuadro para que el
emprendedor que quiera incursionar en el negocio pueda reflejar la posible ganancia
obtenida. Para el caso de la recuperacion de la inversién, dicho valor estd en manos de

los inversionistas en cuatro afios, tres meses y diecinueve dias.
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CONCLUSIONES

Para aplicar un modelo de negocios es necesario que se realice un estudio previo
basado en la factibilidad, simulando valores en un determinado tiempo u horizonte de
planificacion para que de esta manera se pueda concluir que la idea de negocios podra
obtener un rendimiento aceptable que permita a su vez recuperar la inversion colocada

antes de la puesta en marcha del negocio.

La via Guayaquil — Playas tiene en su trayecto dos pueblos en los cuales las
personas hacen escalas para consumidor snack y bebidas, por lo cual se vuelven puntos
de apoyo en caso de un percance con el vehiculo, ya que constan de ayuda policial, cuerpo
de bomberos entre otros, por lo cual sirven de referencia para colocar el centro de
mecanica y a su vez como punto de monitoreo para la ayuda express en caso que el
vehiculo necesite una recarga de bateria 0 a su vez tenga que ser remolcado hacia un lugar

en especifico.

De acuerdo al analisis realizado en las encuestas, la persona manifiesta la
necesidad de contar con un servicio de ayuda inmediata en caso que existan
inconvenientes de su vehiculo, ya que es un problema que se puede suscitar de manera

inesperada y con ocupantes que pueden ser los integrantes familiares.

Para la propuesta se establecié una identidad corporativa bajo el nombre de
“Clinica Automotriz” como forma de atraer a los clientes, por otro lado se necesité un
punto de atencién en las afueras de Progreso como punto de apoyo a los mecanicos
express que atienden en el sitio. De acuerdo al andlisis financiero, el proyecto es factible
y recuperable su inversion en un lapso menor al horizonte de planificacion, por ello aquel
emprendedor que desea ponerlo en marcha tendré asegurado el retorno de su capital

inicial.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda realizar investigaciones de mercado sobre el precio de servicios en
mantenimiento y reparacion de los vehiculos, ya que la ganancia del modelo de negocios
esta puesta en la mano de obra méas que en los repuestos, de la misma manera los
mecanicos que llevan a cabo las actividades de ayudas express deben recomendarle a los

clientes las posibles soluciones de reparacion en el corto plazo de su vehiculo.

Evaluar la atencion recibida por parte de los empleados de la compaiiia, ya que es
un producto intangible y que se usa cuando existen inconvenientes en el vehiculo de
manera no planificada. La oportunidad que se tenga en cuanto a la atencion que se ofrezca
por parte de la empresa debe guardar las buenas costumbres y la atencion respectiva para

que el cliente se sienta a gusto con el servicio prestado y quiera regresar.

Contratar servicios de gruas con proveedores cercanos a los pueblos de Cerecita
y Progreso, esto con la finalidad de evitar hacer esperar al cliente que ha tenido un
siniestro, por otro lado también evitar una sobrecarga de trabajo de las gruas ya
compradas, porque a pesar que no todos los clientes sufran inconvenientes, es necesario

gue se tengan contingentes en caso que se tengan siniestros al mismo tiempo.

Para incursionar en otras vias del Ecuador es necesario que se establezcan estudios
de mercado sobre el transito que tiene sobre esta carretera y adicionalmente la incidencia
de accidentes de transito sobre ellas, para que estas sirvan como justificativo al momento

de cerrar la negociacién con los clientes.
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ANEXOS

Anexo No.1. Estimacion de trafico promedio diario.

Anexo No.2. Formato de la encuesta

1.- ¢Conduce un vehiculo liviano?
Si

No_

2.- ¢Con qué frecuencia utiliza su automdvil?
Todos los dias

Solo fin de semana_____

Ocasionalmente

Otros

100

TRAMO PESADO  PESADO +
PROVINCIA Wi MOTOS  LMANOS DEZEES DEZEES
Baksar « Paltling E487 102 3323 1.332 1.276
Playas - Data Pasoda E488 411 5.594 483 214
Chilcales = Curmandd E487 109 3.358 1.097 b2
Guyaguil - Gomez Randan E40 1.243 TO537 233 8.068
Guayanuil - Saliire E485 300 4.820 44 204
Duiran - Baliche E40 427 200110 1.596 1.176
Lwran - Delia {Tamog =1 936 19.976 2606 1.207
Milageo - Maranjio E488 261 0,000 1.587 319
Daule - Santa Lucia E4R 629 DE2 2240 1.905
[Ceawdiz - La Puniilla E485 73 3747 385 111
Valasco Barra - Pichimcha E30 748 3.680 415 a1
Valasco Barra - Balzar E4B 539 3.975 1.063 1.299
Clunsisth - Vilasod Ibama E30 296 4.378 689 qr
_ __

TOTAL
G.034
G.703
3.116
51161
5.770
23.308
24725
11.867
14,386
4315
4924
G.876
3.458




3.- ¢Ha sufrido alguna vez algin inconveniente en la carretera?
Si

No

4.- En caso que le ocurra un desperfecto de su vehiculo en la carretera ¢A quién acudiria

para pedir ayuda usted elija 1 opcion?
Familiares

Amigos

Mecanicos

Aseguradora

5.- ¢Usted le realiza mantenimiento preventivo a su vehiculo?
Si

No

6.- ;Cada qué tiempo lleva su vehiculo a un taller de servicio mecénico ya sea por averia

0 reparacion periddica?

Semanalmente
Quincenalmente
Mensualmente

Trimestralmente

7.- ¢Cuantas veces al mes uso la carretera Guayaquil — Playas?

Una vez
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Entre dos a tres veces __

Maés de tres veces

8.- ¢La calidad del servicio automotriz que usted recibe en la actualidad como la

considera?
Excelente
Buena
Regular

Mala

9.- ¢Qué tipos de inconvenientes ha tenido con su vehiculo?
Eléctrico

Mecéanico

10.- ¢Estaria usted dispuesto a pagar un valor extra por el servicio de mecanica automotriz

a domicilio?
Si

No

11.- ¢Ha tenido alguna experiencia negativa con algin taller mecanico?
Si

No

12.- ;Estaria dispuesto(a) a llevar a su automovil a un taller que nunca ha visitado pero

que le asegure calidad en el trabajo?
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Si

No

13.- ¢ Actualmente, el taller donde lleve su automovil es de su entera confianza?
Si

No

Como una informacién adicional, para tener una referencia de la parte técnica del
proyecto, se hace referencia a la necesidad de entrevistas a una persona duefia de una
mecanica automotriz sobre las ventajas y desventajas en su modelo de negocios. Para ello
se emplea un tipo de cuestionario de preguntas abiertas sin limite de opciones de

respuestas.

Anexo No.3. Formato de la entrevista

1.- {Cuantos afos le ha dedicado a su negocio?

2.- ¢Qué servicios ofrece en su taller?

3.- ¢Cudles son los servicios que sus clientes mas le solicitan?

4.- ¢Cudles han sido las ventajas de tener un taller mecanico en un lugar propio?
5.- ¢Es necesario disponer de capital de trabajo en una mecanica?

6.- ¢Cuanto es el % de margen de ganancias?

7. ¢El servicio que le prestan es garantizado?

8.- ¢Realiza alguna campafia publicitaria para aumentar su nivel de ingresos?
9.- ¢ Tiene actualmente personal especializado en su negocio?

10.- ¢Conoce a sus competidores?
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Anexo No.4. Productos en mantenimiento preventivo

Anexo No.5. Productos en repuestos para motor.

T191 @—-i ‘.’ e "_j
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Anexo No.6. Productos repuestos en chasis.

Anexo 7 Herramientas

Pistola de temperatura Multimetro Chicotes de baterias | Caja de herramientas

Fuentes: www.google.com
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Anexo 8. Resultado de entrevistas.
Entrevista # 1

Entrevistado: Jorge Lucero.
Mecanico de Cerecita.
Objetivo: Identificar las ventajas y desventajas de tener un negocio de mecanica en un

perimetro fuera de la urbe.

1.- ¢ Cuantos afios le ha dedicado a su negocio?

Aproximadamente 7 afios.

2.- ¢ Qué servicios ofrece en su taller?

Solo tratamiento mecanico, como por ejemplo bandas, cambio de aceite, limpieza
de inyectores, reparaciones de motores, revision de amortiguadores, sistemas de frenos,
cambio de discos, revision de caja de cambios, revision de direccién, parchado de llantas
y cambios de baterias.

3.- ¢ Cudles son los servicios que sus clientes mas le solicitan?

Cambio de aceite y revision de sistemas de frenos.

4.- ;Cuales han sido las ventajas de tener un taller mecénico en un lugar propio?
Se suprimen costos por ejemplo el arriendo del local, instalaciones y ademas
adecuar al ambiente de trabajo.
5.- ¢ Es necesario disponer de capital de trabajo en una mecanica?
Si, ya que es un contingente al momento de realizar pagos al personal o cubrir

rubros que se pueden reembolsar como por ejemplo lijas, lubricantes, filtros entre otros.

6.- ¢Cuanto es el % de margen de ganancias?
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Siempre trato de ganar un margen por encima del 40% del costo invertido, aunque
el negocio que tengo se compone de la venta de servicios, como por ejemplo el cambio
de piezas que no representa ningin costo ya que el cliente viene con los repuestos

necesarios.

7. ¢El servicio que le prestan es garantizado?

Claro, siempre y cuando el cliente haya seguido las recomendaciones del caso, de

no ser asi tendrd que pagar unos valores adicionales.

8.- ¢ Realiza alguna campana publicitaria para aumentar su nivel de ingresos?

No, para mi representa un gasto excesivo y que no justifica su desembolso,
prefiero mantener las referencias de mis clientes, y ademas tengo demasiado trabajo que
no necesito tener mas clientes.

9.- ¢ Tiene actualmente personal especializado en su negocio?
La mayoria de las personas que trabajan conmigo han acudido a colegios técnicos

y con esos conocimientos es facil que los lleve a la practica.

10.- ¢ Conoce a sus competidores?

No, el cliente va a mi local por la confianza que tiene hacia mi trabajo.

Entrevista # 2

Entrevistado: Cristbal Zambrano.
Mecanico de Cerecita.
Obijetivo: Identificar las ventajas y desventajas de tener un negocio de mecéanica en un

perimetro fuera de la urbe.

1.- ¢ Cuantos afios le ha dedicado a su negocio?
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5 afios

2.- ¢ Qué servicios ofrece en su taller?

Servicio de lubricacion, lavado y encerado.

3.- ¢ Cudles son los servicios que sus clientes mas le solicitan?

Servicios de lubricacion.

4.- ¢ Cuales han sido las ventajas de tener un taller mecénico en un lugar propio?

Que son se paga arriendo por ocupacion del local.

5.- ¢ Es necesario disponer de capital de trabajo en una mecanica?

Si, principalmente para comprar lubricantes y materiales de limpieza para los

carros.

6.- ¢ Cuanto es el % de margen de ganancias?

Entre el 20% y 40%.

7. ¢ El servicio que le prestan es garantizado?

Si, pero no es necesario porque la mayoria de los clientes no tienen fallas.

8.- ¢Realiza alguna campafa publicitaria para aumentar su nivel de ingresos?
No, no es necesario tengo muchos clientes referidos.
9.- ¢ Tiene actualmente personal especializado en su negocio?
Si, cada empleado ha tenido un proceso de aprendizaje y han rendido de manera

optima.
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10.- ¢ Conoce a sus competidores?

No, desconozco de ellos.

Entrevista # 3
Entrevistado: Carlos Calderon.
Mecanico de Cerecita.
Objetivo: Identificar las ventajas y desventajas de tener un negocio de mecéanica en un

perimetro fuera de la urbe.

1.- ¢ Cuantos afios le ha dedicado a su negocio?

Tengo 2 afos de servicio.
2.- ¢ Qué servicios ofrece en su taller?
Mantenimiento de lubricacion, mecéanica bésica y pintura.
3.- ¢ Cudles son los servicios que sus clientes mas le solicitan?
Mecanica bésica, por algn problema de limpieza de motor.
4.- ¢ Cuales han sido las ventajas de tener un taller mecénico en un lugar propio?
No se paga arriendo del local comercial.
5.- ¢ Es necesario disponer de capital de trabajo en una mecanica?
Al principio si para la compra de los activos.
6.- ¢ Cuénto es el % de margen de ganancias?
Es del 30% del mantenimiento del servicio.
7. ¢El servicio que le prestan es garantizado?
Si, para ganar referencias en cuanto a la atencion.
8.- ¢ Realiza alguna campania publicitaria para aumentar su nivel de ingresos?

No, no es necesario.
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9.- ¢ Tiene actualmente personal especializado en su negocio?
Si, cada personal sabe lo que debe hacer ya que selecciono con experiencia previa.
10.- ¢ Conoce a sus competidores?

No, no me afectan en mi servicio.

Entrevista # 4
Entrevistado: Paul Castro.
Mecanico de Cerecita.
Objetivo: Identificar las ventajas y desventajas de tener un negocio de mecénica en un

perimetro fuera de la urbe.

1.- ¢ Cuantos afios le ha dedicado a su negocio?
Aproximadamente 5 afos.

2.- ¢ Qué servicios ofrece en su taller?
Servicio de reparacion de carrocerias.

3.- ¢ Cudles son los servicios que sus clientes mas le solicitan?

Servicio de pintura.

4.- ¢ Cuales han sido las ventajas de tener un taller mecénico en un lugar propio?
No tener que pagar el alquiler por trabajar.
5.- ¢ Es necesario disponer de capital de trabajo en una mecanica?
Si, ya que es necesario tener primero las herramientas para prestar el servicio.
6.- ¢Cuanto es el % de margen de ganancias?
Entre un 20% y 40% de margen de ganancia.

7. ¢ El servicio que le prestan es garantizado?
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Si, un mes de garantia.

8.- ¢Realiza alguna campafa publicitaria para aumentar su nivel de ingresos?
No

9.- ¢ Tiene actualmente personal especializado en su negocio?
Si, de preferencia se contrata personal con experiencia previa

10.- ¢ Conoce a sus competidores?

Si, ya que debo cobrar un precio no por arriba del mercado.

Entrevista # 5
Entrevistado: Adrian Méndez.
Mecanico de Progreso.
Objetivo: Identificar las ventajas y desventajas de tener un negocio de mecéanica en un

perimetro fuera de la urbe.

1.- ¢ Cuéntos afios le ha dedicado a su negocio?

Como 2 afos.

2.- ¢ Qué servicios ofrece en su taller?
Servicio de garantia de mantenimiento, de reparacion de motor y de lubricacion
en general.
3.- ¢ Cudles son los servicios que sus clientes mas le solicitan?
Servicio de lubricacion y chequeo preventivo.
4.- ¢ Cuales han sido las ventajas de tener un taller mecanico en un lugar propio?

Tener la libertad de tener un sustento familiar sin limites de sueldo fijo.
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5.- ¢ Es necesario disponer de capital de trabajo en una mecanica?
Si, ya que se necesita un capital de trabajo para la compra de equipo de oficina.
6.- ¢Cuanto es el % de margen de ganancias?
El 20% del total de lo invertido.
7. ¢ El servicio que le prestan es garantizado?
Si
8.- ¢Realiza alguna campanfa publicitaria para aumentar su nivel de ingresos?
No nunca se lo ha aplicado.
9.- ¢ Tiene actualmente personal especializado en su negocio?
Si, tiene experiencia previa.
10.- ¢ Conoce a sus competidores?

Si los conozco.

Entrevista # 6
Entrevistado: Pedro Pérez.
Mecanico de Progreso.
Objetivo: Identificar las ventajas y desventajas de tener un negocio de mecéanica en un

perimetro fuera de la urbe.

1.- ¢ Cuantos afios le ha dedicado a su negocio?
2 afios en el negocio.

2.- ¢ Qué servicios ofrece en su taller?
Servicio de mantenimiento de vehiculos.

3.- ¢ Cudles son los servicios que sus clientes mas le solicitan?
Servicio de reparacion de motores.

4.- ¢Cuales han sido las ventajas de tener un taller mecanico en un lugar propio?
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No pagar el arriendo del local.
5.- ¢ Es necesario disponer de capital de trabajo en una mecanica?

Si, ya que tengo que adecuar las transacciones.

6.- ¢ Cuanto es el % de margen de ganancias?
El 20% de lo invertido.
7. ¢El servicio que le prestan es garantizado?
Si.
8.- ¢Realiza alguna campafa publicitaria para aumentar su nivel de ingresos?
Si, sobre todo cuando hay descuentos en lubricantes a través de publicidad de
talleres.
9.- ¢ Tiene actualmente personal especializado en su negocio?
Si, todos tienen experiencia.
10.- ¢ Conoce a sus competidores?

No.

Entrevista # 7
Entrevistado: Paul Orellana.
Mecanico de Progreso.
Objetivo: Identificar las ventajas y desventajas de tener un negocio de mecéanica en un

perimetro fuera de la urbe.

1.- ¢ Cuantos afios le ha dedicado a su negocio?
Tengo 2 afios de servicio.

2.- ¢ Qué servicios ofrece en su taller?
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Mantenimiento de lubricacion, mecanica bésica y pintura.
3.- ¢ Cudles son los servicios que sus clientes mas le solicitan?
Mecaénica bésica, por algin problema de limpieza de motor.
4.- ¢ Cuales han sido las ventajas de tener un taller mecanico en un lugar propio?
No se paga arriendo del local comercial.
5.- ¢ Es necesario disponer de capital de trabajo en una mecanica?
Al principio si para la compra de los activos.
6.- ¢ Cuanto es el % de margen de ganancias?
Es del 30% del mantenimiento del servicio.
7. ¢El servicio que le prestan es garantizado?
Si, para ganar referencias en cuanto a la atencion.
8.- ¢ Realiza alguna campana publicitaria para aumentar su nivel de ingresos?
No, no es necesario.
9.- ¢ Tiene actualmente personal especializado en su negocio?
Si, cada personal sabe lo que debe hacer ya que selecciono con experiencia previa.
10.- ¢ Conoce a sus competidores?

No, no me afectan en mi servicio.
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