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RESUMEN

El presente proyecto se realizé con el objetivo de implementar un negocio de reparacion
automotriz que preste los servicios necesarios, contando con personal capacitado y maquinaria
moderna a un costo moderado para las personas de habitan en el sector sur oeste de la ciudad de

Guayaquil.

El centro de reparaciones brindara servicio de reparacion de carroceria, pintura general,
mecanica, electromecanica y aire acondicionado, llenando las expectativas de los clientes tanto en
calidad, servicio garantizado y costo por servicio.

Debido a estos aspectos se plantea el siguiente tema: PLAN DE NEGOCIO PARA
LA CREACION DE UN CENTRO DE REPARACION AUTOMOTRIZ EN
EL SUR OESTE DE LA CIUDAD DE GUAYAQUIL, El mismo que pretende obtener

rentabilidad y proporcionar fuentes de empleo en el sector.

Para llegar a cabo este proyecto se planted un objetivo general, y cuatro especificos, se
utilizaron métodos y técnicas para recolectar informacion sobre de deficiencia que existe en

talleres dentro del sector, el estudio de mercado identifico las variables que influyen en él.
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INTRODUCCION

En la ciudad de Guayaquil, en el sector sur oeste, entre las cuales podemos citar, sector
Cristo del consuelo, Cisne 2, Batallon del suburbio, Av. Portete, Av. 38, Sector la Chala, entre

otros, existe la necesidad de implementar una empresa de reparacion automotriz.

Este proyecto esta direccionado a satisfacer las necesidades de las personas duefias de
vehiculos residentes en este sector, cabe resaltar que el parque automotor se ha incrementado
en los ultimos afios y la demanda de adquirir un servicio automotriz confiable y con garantia

ha ido en aumento lo que permite que este proyecto sea rentable.

Observando la necesidad y el interés de este mercado se verifica el desarrollo de un
plan de negocio para la ceracion de un centro de reparacion automotriz en el sur oeste de la
ciudad de Guayaquil. El objetivo de este proyecto es realizar un método de accién de servicios

automotriz, analizando la rentabilidad que tendria la implementacion de este negocio.

Especificamente se pretende analizar las carencias que tienen los negocios ya

establecidos para tener un mejor aspecto al momento de brindar el servicio.



CAPITULO I

DISENO DE LA INVESTIGACION

1.1.TEMA DE INVESTIGACION

Plan de negocio para la creacion de un centro de servicio automotriz en el sur oeste de

la ciudad de Guayaquil.
1.2.PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El presente proyecto de investigacion plantea la creacion de un Centro de Reparacion

Automotriz en el sur oeste de la ciudad de Guayaquil.

El proyecto surge en base a un estudio sectorial realizado mediante encuestas piloto,
investigaciones descriptivas y exploratoria, para darnos cuenta de la situacién econémica del
sector escogido, con la finalidad de implementar un centro de reparacién automotriz
direccionado a dar servicios de reparacion de carrocerias, pintura y mecanica en general,
enfocado a vehiculos livianos de todas las marcas, ademas que genere una alternativa de

negocio y ser un generador de empleo dentro del sector.

En el sur oeste de la ciudad de Guayaquil no hay centros de servicios automotriz
reglamentarios que puedan garantizar y brindar un buen servicio ya que los principales
problemas en los talleres automotrices radica en la mano de obra calificada y en el equipo
necesario para llevar a cabo este tipo de actividad, segun el estudio realizado solo un 15% a
20% del personal de operaciones que laboran en cada uno de estos talleres ubicados en el
sector tienen el estudio y la experiencia para garantizar un buen trabajo, ademas solo el 10 %
de un 100% de los talleres cuenta con maquinaria para garantizar un buen trabajo y en la
mayoria de los talleres g cuentan con el equipo el personal no sabe utilizarlos ya que en el pais
no hay centros de capacitacion actualizados, lo cual genera desconfianza e insatisfaccion entre

los clientes.

Con respecto a la falta de equipo, se sabe que no poseen las maquinarias adecuadas para
dar solucién a los maltiples dafios de un vehiculo siniestrado, como ejemplo en el area de Chapa
para la enderezada de piezas "los maestros” reparan las piezas golpeadas en base a sus
conocimientos empiricos utilizando métodos rasticos como en ciertos talleres que para arreglos

de chasis utilizan cadenas amarradas a pilares para poder templar las piezas afectadas, o



moldeando a su manera el metal, siendo que en la actualidad existen maquinarias denominadas
Mesas de Trabajo, L de tiro, tecle de fuerza, las cuales ayudan al temple del chasis de acuerdo

a las medidas originales de cada vehiculo basandose a los puntos de referencias de fabrica,

Figura # 1: Maestro enderezador
Fuente: manual de reparacion automotriz.

En el &rea de Pintura, aqui también los maestros son empiricos y no poseen
conocimientos profundizados a excepcidon de las concesionarias, un departamento 0 un
laboratorio de pintura en el cual se analiza, verifica y determina el color exacto, la cantidad y
calidad de los componentes que necesita la pieza antes de ser aplicada al vehiculo, y ademas
no tienen una cdmara u horno de pintura para que las piezas o el vehiculo en su totalidad queden
con un excelente acabado y brillo, haciendo este mismo trabajo pero de forma manual y
mezclandose las impurezas del ambiente dando como resultado un acabado de menor calidad.

T

Figura # 2: Proceso de pintura

Fuente: manual de reparacion automotriz



El area de mecénica cuenta con personal con mucha experiencia tanto académica como
en trabajo de campo y concesionarias, para detectar algun tipo de averia en el vehiculo se usan
escaner, el cual busca en cada sensor del carro hasta detectar la falla y poder darle su respectiva

reparacion.

Figura # 3: chequeo mecénico

Fuente: manual de reparacion automotriz

1.3. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢ De qué manera puede beneficiar un servicio automotriz con garantia al sector sur oeste

de la ciudad de Guayaquil?
1.4. SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA
¢ Cudl es el perfil de los clientes y la competencia del sector?
¢ Cudles son las estrategias y las caracteristicas adecuadas del mercado potencial?

¢Cuales son los requerimientos técnicos y fisicos para la instalacion de un centro de

servicios automotriz en el sur oeste de la ciudad?

¢Cual es la inversion y los beneficios de llevar a cabo el proyecto?
1.5. JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION
1.5.1. Justificacion Economica

En vista a los problemas existentes en la actualidad, una de las razones por el cual se quiere

implementar este tipo de negocio un centro de servicio automotriz para la ciudad de Guayaquil,
4



con el cual se pretende ofrecer un mejor servicio dando soluciones a los requerimientos y las
respectivas correcciones en los vehiculos en el menor tiempo posible con un servicio
profesional y eficiente de expertos altamente capacitados en las distintas areas de servicio, y

un costo beneficioso para el cliente acorde al mercado.
1.5.2. Justificacion Social

Otra de las razones por el cual se quiere implementar este negocio el desempleo que afecta
a muchas personas de la ciudad y el pais en general, con ello va a generar varias plazas de
trabajo, ademas que dara muchos beneficios uno de ello es el ingreso econémico como un
salario estable y beneficios de ley para el personal que labora en el negocio, se quiere dar una
solucion definitiva a todas aquellas molestias que han mermado la satisfaccion de los clientes,
por esa razdn se propone mediante este proyecto la creacion de un centro de servicio automotriz

para la ciudad de Guayaquil en el sector sur oeste.
1.5.3. Justificacion Personal

En este proyecto, el autor pondré en marcha todos sus conocimientos tanto académicos
y préacticos en el area automotriz y direccionarlos para dar solucion a la problematica que ha
mermado en este campo por mucho tiempo, el mismo que servira para culminar su preparacion
profesional y alcanzar el titulo de Ingenieria Comercial, de esta forma se da por obtenida una

nueva meta.
1.6.0BJETIVOS DE LA INVESTIGACION
1.6.1. Objetivo general

Elaborar un plan de negocios para la creacion de un centro de servicio automotriz para el

sector sur oeste de la ciudad de Guayaquil.
1.6.2. Objetivos Especificos

1. Analizar el perfil de los clientes y la competencia del sector.

2. Elaborar las estrategias y las caracteristicas que se ajusten al mercado potencial.

3. Describir los requerimientos técnicos y fisicos para la instalacion de un centro de
servicios automotriz en el sur oeste de la ciudad.

4. Determinar la inversion y los beneficios de llevar a cabo el proyecto.



1.7. DELIMITACION O ALCANCE DE LA INVESTIGACION

El centro de servicio automotriz estara ubicado en el Canton Guayaquil Provincia del
Guayas en el sector sur oeste de la ciudad, la ubicacion estaria en un lugar estratégicamente
adecuado por ser un lugar de suficiente afluencia diaria y de facil acceso para los clientes ya

que se encontraria en una avenida principal.

Ante la perspectiva de crecimiento de este proyecto, al querer introducirnos al mercado
como un servicio de primera en el sector, la demanda que se estima captar es de todas aquellas
personas que posean vehiculos de cualquier tipo, marca o afio de produccion y de las empresas
aseguradoras de vehiculos ya que seran quienes adquieran los beneficios de este servicio que
proporcionaremos satisfaciendo las necesidades mas exigentes de manera eficaz y eficiente.
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Figura #4: mapa de Guayaquil

Fuente: google earth

1.8. IDEA A DEFENDER

Implementar un centro de reparacion automotriz en el sector sur oeste de la ciudad de
Guayaquil, el cual generara plazas de trabajo, ademas de realzar el mercado automotriz en el

sector con herramientas innovadoras Y servicios de calidad garantizados.



CAPITULO I
MARCO TEORICO
2.1. ANTECEDENTES.
2.1.1. La industria automotriz en el Ecuador

Segln la camara de la industria automotriz ecuatoriana (2017). La produccion
automotriz en el Ecuador, empieza en la década de los 50, cuando empresas del sector
metalmecanico y del sector textil comienzan la fabricacion de carrocerias, asientos para buses

y algunas partes y piezas metalicas.

En la década de los 60, con las leyes de fomento se incursiona en la fabricacion de otros
elementos en alta reposicion y de uso comin dentro de la amplia gama de marcas y modelos

de vehiculos existentes en nuestro mercado.

El sector automotor en el Ecuador, tiene una participacion muy importante en la en la
economia del pais por los ingresos que genera, ademas es fuente de numerosas plazas de trabajo
en las actividades directas e indirectas relacionadas en el sector, cerca del 30% del empleo

generado se concentra en el rea de ensamblaje y el 70% en el area de comercializacion.

Segun la Agencia Nacional de Transito (2016) a nivel nacional existe una proporcion
de que los siniestros ocurran en un 73% en perimetro urbano mientras que en rural es el 27%.
Las horas que representan mayor riesgos que ocurra una eventualidad son de 7 pm a 2 am a
comienzo de fin de semana, ya que son dias en que las personas salen del trabajo y comienzan

a realizar hora social.

2.1.2. Incremento de las ventas en el Gltimo afo

Segun diario EL TELEGRAFO La venta de vehiculos mejoré 45% en relacion a 2016.
Entre enero y marzo de 2017 se comercializaron 3.978 unidades mas que en el mismo periodo
de 2016. Los autos ensamblados captan el 47,4% del mercado. Redaccion Economia Quito,
Guayaquil y Ambato.- Durante los dos primeros meses de 2017 las ventas de carros muestran
un incremento anual del 45%. Asi lo confirman las cifras publicadas el 17 de marzo por la
Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador (Aeade), con corte a febrero de este afio.
Los datos engloban a vehiculos importados y de produccion nacional (ensamblaje) a escala
nacional (ver infografia). En 2016 las ventas totales de enero y febrero sumaron 7.910 unidades,

7



mientras que en los mismos meses de este afio la cifra ascendid a 11.888, lo cual evidencia que
el sector se estda recuperando, después de caer drasticamente en 2015. Importados y
ensamblados tienen una participacion equitativa en el mercado, con 52,6% y 47,4%,
respectivamente. Hasta 2014 la balanza privilegiaba mayoritariamente al sector importador. La
implementacion de las sobretasas arancelarias, vigentes hasta junio de 2017, cambié el
panorama. La marca Chevrolet continGa siendo la més vendida del pais, seguida por KIA,
Hyundai, Great Wall y Toyota. En conjunto vendieron 4.613 unidades en febrero. La
recuperacion del sector se visualiza desde enero. La Camara de la Industria Automotriz del
Ecuador (Cinae) indico que en enero del 2017 se vendieron 6.172 vehiculos nuevos, esta cifra
representd un crecimiento del 61,6% con 2.352 unidades méas que en enero de 2016. Lucas
Arteaga, gerente de Hyundai en Ecuador, proyectd una participacion de mercado del 10%
equivalente a la venta de 7.500 vehiculos durante este afio. La venta de autos usados también
ha ganado terreno en los Ultimos afios. Segun la Cinae, en enero de 2017 se registra un aumento
del 44%. Se reportaron 7.821 trasferencias de dominio mas que en enero del afio pasado.
PatioTuerca.com, uno de los portales digitales méas reconocidos, registra un promedio de 1,9
millones de visitas interesadas en comprar o vender. Los modelos que més se ofrecieron a la
venta pertenecen a Chevrolet y Hyundai. Segun la firma, las formas de pago més habituales en
un vehiculo nuevo son 50% o hasta 60% con credito automotriz y el resto de contado. En tanto,
para autos usados los bancos ofrecen crédito de consumo o los patios de venta dan crédito
directo. En enero, PatioTuerca.com presentd la primera herramienta de financiamiento en linea
exclusivo para vehiculos usados con apoyo de un banco privado. El cliente ingresa la solicitud
y en el lapso de 6 horas el crédito es aprobado. Por esta via se han vendido 38 vehiculos. De su
lado, José Garcia, gerente comercial de Automotores y Anexos, que tiene la representacion de
las marcas Mazda y Hyundai, sefial6 que solo en Quito las ventas mejoraron un 15% en el
primer trimestre de 2017 con un promedio de 6.000 unidades vendidas mensualmente. Los
automoviles modelo Hyundai Accent, que cuestan $20.590, son los mas demandados para ser
utilizados como taxis. Garcia explicd que en 2016 la reduccion de las ventas fue de 45%, con
5.200 ventas mensuales. Para él la liberacion de los cupos de importacién aporté a la
recuperacion del sector. Cinthia Herrera, quien vive en el norte de Guayaquil, lleva més de un
afio pagando mensualmente $ 243 por su futuro carro a través de una compra programada,
similar a un plan acumulativo. “Actualmente tengo cancelado un capital de mas o menos $
5.000, en cuanto retna para la entrada tendré mi vehiculo, pero lo bueno es que del valor total

me descuentan esos $ 5.000 que ya he ido pagando en cuotas”, menciond Herrera. Optd por un
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vehiculo nuevo atraida por la garantia de fabrica que cubre posibles inconvenientes técnicos.
Por esa misma razon fue que Karen Gilces, también residente del norte de Guayaquil, decidio
reemplazar su auto usado. Lo vendio en diciembre del afio pasado y con el dinero, mas recursos
adicionales, cancel6 $ 9.500 como pago inicial para un KIA Rio valorado en cerca de $ 20.000.
“En enero del ano pasado compré un carro de segunda mano, pero no me sali6 tan bueno. Me
tocaba gastar mucho en los repuestos, por lo que ya queria venderlo”, dijo Gilces. Foto: Roberto
Chavez / EL TELEGRAFO Great Wall aspira a vender mas de 2.800 unidades hasta diciembre
Cuatro afios atrds ingresaron al mercado Great Wall y Zotye, marcas asiaticas que son
ensambladas y comercializadas por las empresas Ciauto y Ambacar, respectivamente. Great
Wall, cuyos modelos insignes son Haval, Deer, SoCool, Wingle, VVoleex y Hover, vendi6 2.800
unidades en 2016 y aspira a superar esta cifra el presente afio con el lanzamiento de nuevos
ejemplares, confirmo Pietro Pilopais, gerente general de Ciauto. “La aceptacion de vehiculos
Great Wall en Ecuador ha sido excelente, pues en 2014 nos ubicamos en el puesto nimero 7
de automotores méas vendidos, y 2 afios después ascendimos al quinto lugar. Fuimos una de las
pocas marcas que crecio en 2016, a pesar de que el mercado cay6 28%. En dicho afio nuestra
firma subid el 15% en ventas, y en 2017 planeamos subir la comercializacion con el
lanzamiento de los modelos M4 de caja secuencial, H6 y nuevos productos ensamblados por
nosotros”, dijo. A mas de esto, Pilopais afirmo que se espera que el promedio de ventas de este

(13

afio, después de que el IVA regrese al 12% y se eliminen las salvaguardias, se eleve; “el
incremento no sera significativo pues la mayoria de marcas asumieron el sobreprecio del valor
agregado y el costo final casi no varid, y también se debe tomar en cuenta que las salvaguardias

no afectaron al ensamblaje de automdviles. (EL TELEGRAFO, 2017)
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Figura # 5. Balance del sector automotriz

Fuente: El Telégrafo
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Marcas mas vendidas en el pais en los meses de Enero y Febrero del 2017
Tabla # 1: Marcas mas vendidas en el pais en los meses de Enero y Febrero del 2017

Fuente: EI Telégrafo.

MARCA UNIDADES VENDIDAS
ENERO - FEBRERO 2017
CHEVROLET 4772
KIA 2302
HYUNDAY 915
GREAT WALL 536
TOYOTA 576

2.1.3. El sector automotriz y las estrategias comerciales

Camara de la industria automotriz ecuatoriana, 2016 Las estrategias comerciales se dan
en todo tipo de empresas para enfrentar y competir contra las grandes empresas afianzando
mediante alianzas estratégicas comerciales, no podrian ser la excepcién las empresas

comerciales del parque automotriz.
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Alianzas estratégicas — Joint Ventures — Fusiones & Adquisiciones
Tabla # 2: estrategias comerciales en el sector automotriz

Fuente: caAmara de la industria automotriz ecuatoriana.

COMERCIALES PRODUCTIVAS TECNOLOGICAS

*Para desarrollar estrategias | *Para aumentar la escala de | *Para desarrollar tecnologias
comerciales conjuntas. produccion por plataforma comunes (vehiculos 0

motores)

*Para complementar la oferta. | *Para desarrollar proveedores

*Para incursionar en nuevos
mercados y desarrollar redes

de distribucion.

2.2. BASE TEORICA

En la investigacion de (Avilés F., 2013) denominada Creacién de una empresa para el
mantenimiento y reparacion de vehiculos automotrices en las zonas aledafias de la ciudad de
Guayaquil, indica que en nuestro medio prevalece la incertidumbre, con un mercado cambiante,
la actividad del empresario actual debe estar cada vez mas sistematizada y basada en adecuados
instrumentos de control de gestion; es decir, es necesaria una verdadera actitud de anélisis
dindmico de los cambios del macro entorno y micro entorno empresarial, cuya eficacia consiste
en reducir la probabilidad de que ocurran hechos fortuitos dentro del proceso de planificacion
y organizacion de la empresa, los cuales, en términos generales, son causa de aumento de nivel

de riesgo en esta area.

Todo esto lleva a obrar al empresario con la plena conviccion de que la sola intuicion
empresarial ya no es requisito suficiente para crear una empresa firme y estable en el largo

plazo. En general, el empresario, a partir del momento en que engendra la idea del negocio

12



tiene claro hacia dénde desea llegar y mediante qué medios. En otras palabras, tiene aquello
que se denomina “"vision empresarial””. (Avilés F., 2013)

La vision empresarial guia a las personas en sus actos, aungue tienen unas perspectivas
estratégicas y no operativas. Es, una clase de guia invisible; basamento de la motivacion

empresarial, y establece la linea y filosofia de conducta hacia el logro de determinado objetivo.

Dentro de un entorno competitivo y de mercado en extremo complejo y evolucionado,
gestar y desarrollar con éxito una idea empresarial requiere la adopcién de un enfoque racional,
de cara al estudio de las variables internas y externas del juego econdmico de la empresa, que

permite seguir de cerca la evolucién del mercado. En la investigacion de (Avilés F., 2013)

Para obtener tal resultado, el proceso de planificacién adquiere un lugar preponderante,
enfocando la visién empresarial, no sola como una estrategia, sino como un instrumento

operativo.

2.2.2. Plan de negocios

El plan de negocios es el instrumento justo de esta conducta gerencial, que se va aplicar
en el presente proyecto, ya que es un paso esencial que debe tomar cualquier empresario
prudente, independientemente de la magnitud del negocio, ya que en este se evalla todos los
aspectos de la factibilidad econdmica de la iniciativa comercial con una descripcion y analisis

de las perspectivas empresariales. En la investigacion de (Avilés F., 2013)

Eslava (2013) indica que el plan de negocios es una planificacién coordinada de cinco
puntos que son el estudio de mercado, la estrategia, el plan organizacional, técnico y financiero
que busca determinar la factibilidad del proyecto para asegurar al emprendedor a observar una

futura rentabilidad antes que el proyecto sea puesto en marcha.

El plan de negocio es una estrategia que el emprendedor realiza con la finalidad de
buscar el rendimiento ofertando un bien o servicio lo suficiente atractivo para maximizar los

recursos invertidos antes de su puesta en marcha (Borello, 2011).

Para el proyecto de investigacion a realizar, el plan de negocios fijara de manera precisa
el resultado del proceso de planeacion, el cual nos sirve de guia para obtener los objetivos que

se quieren alcanzar hasta las actividades diarias que se desplegaran para conseguirlos.
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El proyecto de investigacion apunta a determinar las falencias en otros negocios
similares a través de un estudio de mercado a fin de conocer las demandas insatisfechas del
sector automotor, generar valores accesibles para que el cliente no se vea limitado en la

repacion de su vehiculo ni perjudicado por el tiempo de reparaciéon. Autor

2.2.3. Estudio de mercado

El estudio de mercado es la base o el origen del plan de negocios, ya que el mismo
justifica la puesta en marcha del mismo. El estudio de mercado cuantifica el problema afectado
a toda la poblacion y muestra las necesidades insatisfechas que se tiene frente a la actual
competencia (Grajales, 2012).

El emprendedor puede tomar dos alternativas para posicionarse en el sector, la primera
serd atacar a la competencia basandose en las necesidades insatisfechas de manera que el cliente
y consumidor sienta tener un mejor trato o mayores beneficios hacia el proyecto con los
actuales ofertantes y la segunda tomar aquella demanda que existe pero que no ha tomado la

decision de consumir el servicio de la competencia (Rivadeneira, 2013).

Dentro del estudio siempre hay que considerar la reaccién de la competencia ya que
para atraer mas clientes tenderian a bajar el costo de mano de obra en los diferentes servicios
automotrices, los operarios que brindaran el servicio deberan adaptarse a las necesidades del
mercado tomando en cuenta de no cometer los mismos errores de la competencia, dentro de

este estudio se determinara la oferta y la demanda. Autor

2.2.4. Demanda

La demanda de un mercado representa al conjunto de clientes o consumidores que
estan interesados en el servicio o servicio y de los cuales los divide el valor que estan dispuestos

a ceder por pagarlos (Malhotra, 2012).

Una vez que la empresa tenga su marca y que a traves de ella se pueda percibir la calidad del
mismo se recomienda realizar una publicidad agresiva, ya que se tiene un historial presente de
todo el servicio ofertado y que esta diferenciado debido a que sus requerimientos estan en base

a las insatisfacciones del mercado (Fernandez, 2014).
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La demanda en este sector se debe identificar como los clientes y consumidores insatisfechos
que tiene vehiculos y que estén interesados en un servicio diferente a los que otros negocios
ofrecen, por sus bajos costos, personal calificado, rapidez en la reparacion en términos lo que

el cliente necesita y esta en busqueda. Autor

2.2.5. Oferta

La oferta de mercado esta determinada por el nUmero de empresas 0 personas naturales
que ponen a disposicion del segmento un servicio similar y que se puede contratar por un precio

mayor o menor al plan de negocios (Eslava, 2013).

La oferta en el plan de negocio se basa en el servicio automotor en el sur oeste de
Guayaquil que al presente no satisfacen las necesidades de usuarios de vehiculos tanto en costo

y calidad. Autor

2.2.6. Brecha de mercado

La brecha de mercado es el contraste que existe entre los competidores que ofrecen un
mismo servicio dentro del mismo mercado. Si la brecha es corta significa que el mercado es
competitivo, pero si la brecha es larga quiere decir que existe ventaja y que un competidor es
el que domina dentro de un mercado especifico. (Melen, 2017)

2.2.7. Tipos de mercado

Competencia pura o perfecta: su caracteristica principal es debido al gran nimero de
oferentes y de demandantes, no le permite a ninguno de ellos disponer de la fuerza suficiente
y necesaria para determinar o influir en los precios. Es por tal motivo que todas las empresas

que participan, venden los servicios a precio de mercado (Agueda, 2012).

2.2.8. Estudio de marketing

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

posicionarse en el mercado las cuales son:
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2.2.9. Andlisis de Porter

Porter (2014) Las 5 fuerzas de Porter son herramientas de gestion, las cuales fueron
creadas por profesor e investigador Michael Porter este permite realizar un andlisis a un sector
0 a una industria por medio de la identificacion y el analisis de cinco fuerzas. En otras palabras
esta es una herramienta que permite conocer el nivel de competencia que se presenta en la

industria.

Si no se cuenta con un plan perfectamente elaborado, no se puede sobrevivir en el
mundo de los negocios de ninguna forma (Porter, 2014) esto indica que el desarrollo de
estrategia no es solo un mecanismo de supervivencia sino también que permite acceder a un

puesto importante dentro de la industria.

Nuevos
competidores

Rivalidad entre
empresasactuales

v

Productos
sustitutos

Figura # 6: 5 Fuerzas De Porter

Fuente: (Porter, 2014)
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2.2.10. Amenaza de negociacién de los clientes

Para Crece Negocios (2014) esta fuerza hace referencia al poder que tienen los clientes

sobre la industria para obtener buenos precios y condiciones del mercado. Sin importar cual

sea la industria los clientes tienen mayor poder de negociacion que los vendedores, este poder

suele tener varios niveles dependiendo del mercado, ya que mientras menos compradores

existan su capacidad de negociacion serd mayor. Esto debido a que al no existir mucha demanda

por el servicio éstos puede reclamar precios mas bajos y mejores condiciones.

El poder de negociacion de los clientes no solo depende de la cantidad de estos,

sino también, aumenta cuando:

No existe diferencia en los servicios.

Los consumidores compran en gran volumen.

Los consumidores pueden sustituir los servicios con gran facilidad

Los consumidores cuentan con informacion acerca de los servicios, precios y costos de
los vendedores.

Los vendedores afrontan una disminucion en la demanda.

Al realizar un correcto analisis del poder de negociacion de los consumidores,

se podra determinar estrategias para reducir su poder de negociacion, y de esta manera atraer

mayor cantidad de clientes y obtener lealtad de éstos. (Crece Negocios, 2014)

Se pueden usar algunas de estas estrategias:
Brindar mayor garantia.
Brindar un mejor servicio.
Buscar una diferenciacion en los servicios.
Incrementar las promociones.

Incrementar la comunicacién con el cliente.

El atractivo del mercado o el segmento depende de qué tan faciles de franquear

son las barreras para los nuevos participantes que puedan llegar con nuevos recursos y

capacidades para apoderarse de una porcion del mercado. (Porter, 2014)
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2.2.10.1. Rivalidad entre las empresas
Esta fuerza hace referencia a la rivalidad que existe entre las empresas que realizan las
mismas actividades comerciales y compiten directamente en la misma industria, ofreciendo

servicios de similares caracteristicas. (Crece Negocios, 2014)

La rivalidad entre empresas se lleva a cabo con la presencia de varias estrategias
destinadas a superar a sus competidores, estas buscan alguna muestra de debilidad en ellos o
reaccionar inmediatamente ante sus estrategias. Esta rivalidad crece a medida en que van
apareciendo nuevos competidores, los cuales van acaparando parte del mercado, aparte de esto

la rivalidad puede aumentar también cuando:

- Disminuye la demanda de los servicios.

- Ladiferenciacion de los servicios es minima.

- Los consumidores tienen la capacidad para cambiar facilmente de marca.
- Los costos fijos son elevados.

- El servicio es perecedero. (Crece Negocios, 2014)

Cabe mencionar también que a medida de que la rivalidad aumenta las ganancias de la

industria se ven afectadas y esto le resulta poco atractivo a nuevos competidores

Al analizar la rivalidad que existe entre la empresa y sus competidores se puede
comparar las ventajas con las que estos cuentan y de esta manera disefiar una estrategia que

permitan superarlas, estas pueden ser las siguientes:

- Disminuir los precios.

- Nueva presentacion de los servicios.

- Incrementar la publicidad.

- Mejorar la calidad del servicio.

- Nuevos servicios. (Crece Negocios, 2014)

- Incrementar las promociones para vender.
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Rivalidad entre los competidores:

Para una corporacion serd mas dificil competir en un mercado o en uno de sus
segmentos donde los competidores estén muy bien posicionados, sean muy numerosos y los
costos fijos sean altos, pues constantemente estara enfrentada a guerras de precios, campafias

publicitarias agresivas, promociones y entrada de nuevos productos. (Porter, 2014)

2.2.10.2. Poder de negociacion de los proveedores

Este punto se refiere al poder que tienen los proveedores sobre de la industria para
incrementar sus precios y ser menos concesivos, por otro lado mientras menor sea la cantidad
de proveedores, se pueden solicitar descuentos y mejores condiciones de pago sobre los

insumos o suministros que se demanden. (Crece Negocios, 2014)

El poder de negociacion de los proveedores puede aumentar cuando:

- No existen materias primas con las cuales puedan ser sustituidas.
- El valor de cambiar las materias primas es elevado.

- La compafiia compra con poco volumen.

Al realizar un andlisis del poder de negociacion de los proveedores se puede
establecer estrategias con el fin de disminuir su poder de negociacion que estos poseen, y de
esta manera conseguir mejores condiciones y un mayor control sobre estos. Entre estas

estrategias se tiene:

- Producir la materia prima que la empresa necesita
- Realizar alianzas estratégicas con proveedores

- Adquirir a los proveedores. (Crece Negocios, 2014)

Un mercado o segmento del mercado no sera atractivo cuando los proveedores
estén muy bien organizados gremialmente, tengan fuertes recursos y puedan imponer
sus condiciones de precio y tamario del pedido.

La situacién se complica alin mas si los insumos que suministran son claves para

nosotros, no tienen sustitutos o son pocos y de alto costo. La situacion sera ain mas

19



critica si al proveedor le conviene estratégicamente integrarse hacia adelante. (Porter,
2014)

2.2.10.3. Amenaza de servicios sustitutos
Para Crece Negocios (2014) la amenaza de servicios sustitutos hace referencia al
potencial ingreso de empresas que producen o comercializan servicios alternativos a los de la

industria.

Por lo general la presencia de un servicio sustituto establece un limite en los precios
que se puede cobrar por un servicio, puesto que si el precio del servicio que ofrece la empresa
es mayor a este limite, los consumidores podrian optar por el servicio sustituto. Estos servicios

pueden ingresar facilmente al mercado cuando:

- Los precios sustitutos presentan precios bajos en comparacion a los que ya existen.

- Lapublicidad de los servicios que ya existen es ineficiente.

- Lalealtad de los clientes es poca.

- El costo para los consumidores al momento de cambiar de un servicio a otro sustituto

es bajo.

Un mercado o segmento no sera atractivo cuando los clientes estdn muy bien
organizados, el producto tiene varios 0 muchos sustitutos, el producto no es muy diferenciado
0 es de bajo costo para el cliente, porque permite que pueda haber sustituciones por igual o
menor.

Poder de negociacion de los proveedores

A mayor organizacion de los compradores mayores seran sus exigencias en materia de
reduccién de precios, de mayor calidad y servicios y por consiguiente la corporacion tendra
una disminucion en los margenes de utilidad. La situacion se hace mas critica si a las
organizaciones de compradores les conviene estratégicamente integrarse hacia atras. (Porter,
2014)

Amenaza de productos sustitutos.

Un mercado o segmento no es atractivo si existen productos sustitutos reales o
potenciales. La situacion se complica si los sustitutos estan mas avanzados tecnolégicamente
0 pueden entrar a precios mas bajos reduciendo los margenes de utilidad de la corporacion y
de la industria. (Porter, 2014)
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2.2.11. Anélisis F.O.D.A.

Segin Matriz FODA (2014) para ejecutar un analisis se deben mencionar que las
fortalezas como las debilidades son internas de la organizacién y es posible operar directamente
sobre ellas. Las oportunidades y las amenazas que son externas, y solo se puede tener

mediacion sobre los aspectos internos.

El anélisis FODA, es una herramienta de estudio de la situacion de una empresa 0 un
proyecto, analizando sus caracteristicas internas (Debilidades y Fortalezas) y su situacion
externa (Amenazas y Oportunidades) en una matriz_cuadrada. Proviene de las siglas en ingles
SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities y Threats). Es una herramienta para conocer la
situacion real en que se encuentra una organizacion, empresa 0 proyecto, y planear una

estrategia de futuro.

- Fortalezas: Se refiere a las cualidades especiales con las que cuenta una empresa, y
las cuales les permite tener una mayor cuota de mercado frente a la competencia.

- Oportunidades: Se refiere a esos factores que son favorables para el entorno donde
actlia la empresa, y los cuales permiten alcanzar ventajas competitivas.

- Debilidades: Se refiere a los factores que colocan en una posicion desfavorable a la
empresa en comparacion con la competencia.

- Amenazas: Se refiere a las circunstancias que provienen del entorno externo de la

empresa y podrian atentar contra la permanencia de la empresa.
Tabla # 3: analisis FODA

Fuente: matriz FODA

ANALISIS FODA

Interno Fortaleza Debilidades

Externo Oportunidades Amenazas
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2.2.12. Estrategia de Precios

La estrategia de precios ha de contribuir a conseguir los objetivo de la empresa y ah de
tener en cuenta el tipo de producto, lineas, competencia, asi como la novedad del producto,
cuanto mas innovador sea el producto, mayores seran las alternativas de precios. (Carreto,2014)

El disefio de la estrategia de precios es muy importante, y se han de tener en cuenta en
su desarrollo los siguientes criterios:

o Objetivos de la empresa
o Flexibilidad
e Orientacion al mercado

Las estrategias de precios se refieren a métodos que las empresas usan para asignar
precios a sus productos y servicios. Casi todas las empresas, grandes o pequefias, basan el
precio de sus productos y servicios en los gastos de produccion, fuerza laboral y publicidad, y
luego les afiaden un cierto margen de ganancias. Existen varias estrategias de precios, como el
precio de penetracion, los precios de recuperacion, el precio de descuentos, el ciclo de vida del
precio del producto y el precio competitivo. (Significados, 2013)

2.2.13. Estrategia 4 p’s

Esta estrategia consiste en hacer un analisis sobre los componentes que la conforman;

es decir, servicio, precio, plaza y promocion. (Marketing Publishing Center, 2012)

Servicio: elemento tangible o intangible, que satisface un deseo o una necesidad en un
consumidor. El servicio es cualquier bien, servicio o idea que se ofrece al mercado con el fin
de satisfacer las necesidades de los consumidores. Por tal motivo, la definicion de servicio se

centra en los beneficios que contiene y no en sus caracteristicas fisicas. . (Lira M, 2012)
Las decisiones sobre el servicio tienen las siguientes cuestiones:

Cartera de servicios; es decir, el nimero de servicios que ofrece la empresa. Ayuda a
agrupar los servicios segin su homogeneidad o heterogeneidad, asi como el grado de

complementariedad o de sustitucion. . (Lira M, 2012)

Diferenciacion del servicio, este punto consiste en determinar las caracteristicas que
hacen que el servicio sea diferente al resto y que algunas veces lo hacen Gnico ante los demas.

La empresa debe tener conocimiento de la manera en la que los servicios son percibidos por el
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mercado y cuales son los atributos o factores que determinan estas preferencias que se han

manifestado. La diferenciacion del servicio constituye una ventaja competitiva para la empresa.

Marcas, modelos y envases, estos permiten identificar y diferenciar servicios. Se
consideran instrumentos importantes ya que crean una imagen positiva acerca del servicio y la

empresa que lo elabora. . (Lira M, 2012)

Ciclo de vida del servicio, basicamente trata sobre el tiempo de vida de un servicio
determinado, a partir de su lanzamiento hasta culminar su fase siendo retirado del mercado o
desaparezca. EI consumo del servicio depende del marketing usado por la empresa, ya que este
comprende todas sus etapas de tal manera que permite conocer el momento en que hay que

disefar una estrategia diferente. (Marketing Publishing Center, 2012)

Modificacion y eliminacion de servicios. En funcién del ciclo de vida del servicio y los
cambios del entorno, tecnoldgicos, culturales y sociales, deberan establecerse las posibles

modificaciones del servicio o su retirada del mercado.

Planificacion de nuevos servicios. Permite a la empresa actualizar sus servicios de
forma sistematica y a la vez adaptarse a cambios dentro de su entorno. De esta manera se
proponen nuevos servicios que permiten satisfacer nuevas necesidades y mantener de este

modo la ventaja competitiva. . (Lira M, 2012)

Precio: valor que el consumidor debe pagar por adquirir un servicio o servicio. El
precio no solo equivale a la cantidad pagada en dinero por obtener un servicio; sino también,
el tiempo que implica conseguirlo, al igual que el esfuerzo y las molestias por obtenerlo.
(Marketing Publishing Center, 2012)

El precio representa un fuerte impacto ante la imagen del servicio. Un precio alto
muchas veces implica que sea de excelente calidad, mientras que un precio bajo es todo lo
contrario. Ademas, el precio registra una gran influencia sobre los ingresos y beneficios que
tiene la empresa. Las decisiones que se toman con relacion al precio tienen aspectos con

relacion a:

Factores que condicionan la fijacidn del precio, fundamentalmente de acuerdo con tres

criterios: coste, competencia y demanda.
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Métodos de fijacion de precios. Se analizan las estrategias diferenciadas, competitivas,

psicoldgicas. Para lineas de servicios y para nuevos servicios.

Plaza: Lugar donde el consumidor puede adquirir el servicio o servicio ofrecido. La
distribucion relaciona la produccion con el consumo. Tiene como misién poner el servicio
demandado a disposicién del mercado de manera que se facilite y estimule su adquisicion por
el consumidor. (Marketing Publishing Center, 2012)

En principio no hay un modo unico de distribuir cada tipo de servicio, por lo que pueden
adoptarse muy variadas formas de distribucion. Sin embargo, factores tales como las
caracteristicas del mercado, del servicio, y del sistema de distribucién habitual en el sector y/o
los recursos disponibles, condicionan o limitan los sistemas de distribucion posibles. Las

decisiones de distribucion deben tener en cuenta, entre otros, los siguientes aspectos:

Canales de distribucion. Quiere decir, el camino que debe seguir el servicio hasta llegar
al consumidor. Se debe seleccionar el tipo de canal y los intermediarios, asi como determinar
sus funciones y el numero de los mismos, localizacion, dimension y caracteristicas de los

puntos de venta, etc.

Logistica o distribucién fisica. Incluye el conjunto de actividades desarrolladas para
que el servicio recorra el camino desde el punto de produccion al consumidor. Implica el
transporte, almacenamiento, manejo de materiales, gestidn de inventarios, embalajes y servicio

al cliente.

Merchandising. De acuerdo a Palomares (2012), se entiende por Merchandising a
todas aquellas estrategias dirigidas a mejorar el punto de venta de un local con la finalidad de
atraer mas clientes y mejorar la experiencia de compra del mismo, el Merchandising no sélo se
enfoca en vender mas es toda una herramienta utilizada para mejorar la apreciacion de los

productos por parte del consumidor al momento de realizar sus compras.

Promocioén: beneficio que se le ofrece al consumidor para adquirir un servicio o
servicio. La promocién basicamente es un proceso de comunicacién entre la empresa y el
mercado cuyo proposito es el de informar, persuadir o recordar la existencia, caracteristicas o

beneficios de un servicio o de la empresa. (Marketing Publishing Center, 2012)
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La manera en la que se van a combinar los diferentes instrumentos de la comunicacién
dependerd de las caracteristicas del servicio, mercado, competidores y objetivos; y de las
estrategias de la empresa. En forma general, es la combinacion de actividades de venta

personal, promocion de venta, relaciones publicas y publicidad.

Venta personal. Se trata sobre mantener un contacto directo con los clientes. Su proceso
consta de distintas fases: preparacion y transaccion. Promocion de ventas. Es el conjunto de
actividades que impulsan las ventas a corto plazo, dirigidas hacia distintos tipos de
consumidores finales, Van dirigidas a distintos publicos consumidores finales, mediadores y
vendedores. (Marketing Publishing Center, 2012)

Publicidad. Este tipo de comunicacion puede ser impersonal y remunerada, se efectla
mediante los medios de comunicacion de masas, a través de inserciones pagadas por el
vendedor y que su mensaje es controlado por el anunciante. Los aspectos mas importantes de
este instrumento de promocién incluyen: objetivos, presupuesto, mensaje, medios Yy eficacia.
(Marketing Publishing Center, 2012)

2.2.14. Investigacion de Mercado

Se puede definir como la recopilacion y el andlisis de informacion, en lo que respecta
al mundo de la empresa y del mercado, realizados de forma sistemética o expresa, para poder
tomar decisiones dentro del campo del marketing estratégico y operativo.

Se trata, en definitiva, de una potente herramienta, que debe permitir a la empresa
obtener la informacion necesaria para establecer las diferentes politicas, objetivos, planes y
estrategias mas adecuadas a sus intereses. (www.marketing-xxi.com/concepto-de-

investigacion-de-mercados-23.htm)

Mediante la investigacion de mercado se busca la posibilidad de brindar un mejor
servicio automotriz, para lo cual se basé en la recoleccion de informacion de una manera
sistematica, registro y andlisis de datos relacionados con el servicio que se va a ofrecer. Esta
informacion se utilizara para definir oportunidades y problemas de comercializacion y realizar
las respectivas mejoras, ademas de buscar los medios para hacer llegar los diferentes servicios

a los clientes.
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2.2.14.1. Objetivos de la investigacion de mercado
Objetivos generales

e Conocer las necesidades de los consumidores

e Conocer las preferencias del consumidor al momento de ir a un taller de reparacion para
vehiculos

e Determinar cudles son las debilidades y oportunidades en el mercado a lo que se refiere

a talleres automotrices para mejorar el servicio.

Objetivos especificos

e Analizar precios vigentes en la actualidad

e Analizar el perfil de la competencia.

e Determinar la importancia de la ubicacion del centro de reparaciones para los
consumidores.

e Determinar preferencias del consumidor para atraer més clientes al centro de

reparacion.

2.2.15. Anélisis de la Demanda

“La demanda de un mercado representa al conjunto de clientes o consumidores que
estan interesados en el servicio o servicio y de los cuales los divide el valor que estan dispuestos

a ceder por pagarlos” (Malhotra, 2012).

El servicio de reparacion que se ofrece estd dirigido a personas de cualquier nivel
socioecondémico sin excepciones, los cuales se ven en la necesidad de reparar sus vehiculos ya
sea en pintura, enderezada, mecanica, electromecanica, aire acondicionado, etc. En la
actualidad un gran porcentaje de personas poseen, automaviles, furgonetas, buses, camionetas,
ya sea para trabajo, vanidad o solo para movilizacion, mensualmente la demanda crece entre
un 8% a 10% debido a la facilidad de pago que brindan las concesionarias cobrando un interés
del 12 y 14 %, anualmente la demanda crece un 20% en adquisicion de vehiculos (fuente Diario
el Universo), es por el cual estos servicios tienen una gran demanda y ha ido en aumento mucho
mas ya que se convierte en una necesidad fundamental para personas que poseen vehiculos.

(Fuente Diario el Universo),
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2.2.16. Andlisis de la Oferta

Eslava (2013), La oferta de mercado esta determinada por el nimero de empresas o
personas naturales que ponen a disposicién del segmento un servicio similar y que se puede
contratar por un precio mayor o menor al plan de negocios. En la ciudad de Guayaquil existen
muchas empresas y negocios que ofrecen este tipo de servicio automotriz pero pocos son las
empresas donde ofrecen un servicio bueno y garantizado, sin mencionar los altos precios y la

mano de obra calificada como en nuestro negocio.

En comparacion con otros negocios este negocio ofrece responsabilidad, garantia,

eficiencia y eficacia, para de esta forma satisfacer las necesidades de los clientes.

2.2.17. Estudio Organizacional

Es un andlisis 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. (Significados, 2013)

2.2.18. Organigrama

Segun Carreto, J. (2014). Tanto en grandes como en pequefias empresas, asi como en
negocios unipersonales un organigrama bien definido facilita la gestion tanto del dia a dia como

la organizacion estratégica.

En el caso de un negocio unipersonal, el organigrama definira los diferentes roles que
el empresario debe asumir en cada momento. Un buen trabajo de organizacion empresarial

debe tener en cuenta las tareas designadas en casa escalon del organigrama.

Beneficios

o Objetivos: un organigrama ayuda a precisar el camino a seguir para la consecucion de
los objetivos de la empresa.

« Promocion: el organigrama deja claro cuéles son los canales de ascenso en la empresa.
Lo que puede ser motivador para los empleados.

o Relaciones: muestra cuél es la cadena de mando y la relacion entre los departamentos.
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o Funciones: divide y reparte el trabajo a realizar en toda la organizacion.
« Informacion: en el caso de empresas de gran tamafio el organigrama es muy Util para
saber qué hace cada seccion. Importante para saber a quién acudir ante un problema.

o Supervision: facilita las tareas de control y supervision de los mandos intermedios

Desventajas

« Relaciones informales: un organigrama no define todos los canales de comunicacion
en una empresa. La comunicacién informal, a menudo, es mas importante que la cadena
formal de flujo de informacion.

o Factor humano: el salto del papel a la realidad siempre trae sorpresas, no todo se puede
planificar.

o Actualizacion: La empresa es un ente vivo que debe adaptarse constantemente, de ahi
la importancia de mantener el organigrama actualizado, si no, sera inutil. (Carreto, J.
2014)

El organigrama es un esquema que detalla la manera en la que esta estructurada una
empresa organizacionalmente, indicando los niveles jerarquicos y sus areas a traveés de graficas
(Significados, 2013)

2.2.19. Descripcion de Funciones

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.
(Significados, 2013)

2.2.20. Estudio Financiero

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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2.2.21. Capital de trabajo

La definicion mas basica de capital de trabajo lo considera como aquellos recursos que
requiere la empresa para poder operar. En este sentido el capital de trabajo es lo que
comunmente conocemos activo corriente. (Efectivo, inversiones a corto plazo, cartera e

inventarios). (Palacios, 2010)

La empresa para poder operar, requiere de recursos para cubrir necesidades de insumos,
materia prima, mano de obra, reposicion de activos fijos, etc. Estos recursos deben estar

disponibles a corto plazo para cubrir las necesidades de la empresa a tiempo.

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. (Palacios, 2010)

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
e 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. (Calderon, 2011)

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 adquisicién 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 produccién, 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 adquisicion del equipo. (Calderén, 2011)

Es necesario resaltar que en muchas ocasiones, al evaluar un plan de negocio, se
considera como monto de la inversion exclusivamente el costo de adquisicién 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 inversion y de las necesidades de recursos del

proyecto. (Calderén, 2011)

2.2.22. VValor 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 dtil 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=1lo+ R1 + R2 + R3 +...... + Rn

—_—
_—

a+r) (1+n2 (1+n3 (1+n)n
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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 o0 negativa. Si el valor
encontrado es positivo, significa que la inversion tendra una tasa de rendimiento mayor que la
tasa de actualizacion 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 servicio, que debe estar

implicita en la tasa de actualizacion utilizada. (Herrera, 2013)

2.2.23. El Posicionamiento

Segun Stanton, Etzel, & Walker (2013) se define como posicién a cdmo una persona
ve un producto, establecimiento o servicio en comparacién con quienes compiten dentro del
mismo sector. De esta forma, el posicionamiento es el uso de una serie de elementos con los
gue una empresa cuenta para crear y mantener una imagen dentro de la mente de su publico

objetivo, la cual se busca que sea favorable en relacion a sus competidores.

Cabe indicar que el posicionamiento no siempre es favorable, ya que hay marcas y
empresas gque son reconocidas por aspectos negativos. En si el posicionamiento se produce
cuando el mercado objetivo crea en su mente una imagen que diferencia a la empresa o marca
de sus competidores, ya sea esta diferencia positiva o negativa, misma que puede ser dificil de
cambiar una vez establecida, requiriendo tiempo para ser construida o0 un error para ser
destruida. Stanton, Etzel, & Walker (2013)
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A continuacién se mencionan tres pasos que se deben considerar como una estrategia

Optima para el posicionamiento:

Elegir el accionamiento: Para el posicionamiento Optimo se debe en primer lugar
evaluar a la competencia y lo que es relevante para el publico objetivo. Al conocer lo
mencionado, se debe elegir el concepto bajo el cual se buscara posicionar una empresa,
producto o marca. Stanton, Etzel, & Walker (2013)

Disefar la dimension o caracteristica que mejor comunique la posicion: Una vez elegido
el concepto, es necesario que el mismo sea comunicado y que guarde relacion con lo que la
empresa, producto o marca representa. Si el concepto es la rapidez, el servicio que se ofrece
debe ser percibido asi por el cliente. Stanton, Etzel, & Walker (2013)

Coordinar los componentes de la mezcla de marketing para que comuniquen una
posicion estratégica: El éxito del posicionamiento va a depender de como los elementos de la
empresa aporten a la construccion del mismo, siendo el producto, el precio, la plaza y la
promocién. Stanton, Etzel, & Walker (2013)

Hay que tomar en consideracion que una posicion debe ser reforzada periddicamente,
esto debido a que se vuelven menos atractivas por cuestiones de los gustos y preferencias del
mercado o porque a su vez la competencia busca adoptarlas. Cabe indicar que el adoptar otro
concepto para posicionarse se denomina reposicionamiento. Stanton, Etzel, & Walker (2013)

2.3. MARCO CONCEPTUAL

Publicidad. Este tipo de comunicacion puede ser impersonal y remunerada, se efectla
mediante los medios de comunicacion de masas, a través de inserciones pagadas por el
vendedor y que su mensaje es controlado por el anunciante. Los aspectos mas importantes de
este instrumento de promocion incluyen: objetivos, presupuesto, mensaje, medios y eficacia.
(Significados, 2013)

Factura.-Una factura es un documento no negociable que certifica la realizacion de una
operacion de compra — venta. Al momento de su emision debe identificar al comprador con su

nombre o razon social y con su RUC. (Palacios L, 2010)
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Procedimiento.- Desarrollo de las actividades que se especifican en el Sistema de
gestion, realizando lo que hay que hacer segun la orden o manual, es el responsable de hacerlo

y de registrar lo que hay que guardar para evidenciar lo realizado. (Significados, 2013)

Manual.- Instrumento administrativo que contiene de forma ordenada y sistematica
informacion sobre objetivos, politicas, atribuciones, organizacion y procedimientos de los
6rganos de una institucion; asi como las instrucciones o acuerdos que se consideren necesarios
para la ejecucion del trabajo asignado al personal, teniendo como marco de referencia los

objetivos de la institucion. (www.definicion.org/manual)

Proveedores.- Un proveedor es aquel tercero que abastece de materiales u otros

suministros a la empresa, los cuales son necesarios para su desarrollo y funcionamiento.

Las empresas, deben tener varias cosas en cuenta antes de elegir a sus proveedores.
Cada empresa dard mas relevancia a una u otra caracteristica del proveedor, pudiendo fijarse
mas en la calidad de los productos o servicios, en los precios o en la disponibilidad y tiempos

de entrega. (/www.reviso.com/es/que-es-un-proveedor)

Servicios.- se considera servicio al conjunto de actividades interrelacionadas que ofrece
un suministrador con el fin de que el cliente obtenga el producto en el momento y lugar

adecuado y se asegure un uso correcto del mismo. (Lira M, 2012)

Cliente.-El cliente es aquella persona que adquiere un producto a cambio de un valor
monetario con el fin de satisfacer una determinada necesidad. Los clientes son la razon de ser
de una empresa, ya que los mismos son los que permiten que se generen ingresos para la entidad
(Escudero, 2012)

Arriendo.- Se llama arrendamiento a la cesion, adquisicién del uso o aprovechamiento

temporal, ya sea de cosas, obras, servicios, a cambio de un valor.

Promocidn.- Se entiende por promocion a los incentivos que se ofrecen al consumidor
para que adquiera cierto tipo de productos, estos incentivos se ofertan a corto plazo y pueden
ser de naturaleza variada como descuentos en el precio de compra, compra de cierto producto
y se obsequia otro o0 hay promociones por cantidad de producto adquirido. (Palomares, 2012)
Producto.- Se entiende por producto al resultado final del proceso de produccién, también se
conoce como producto a los bienes que se ponen a disposicion del consumidor para su

adquisicion, la palabra producto puede tener variados concepto pero la definicion general es
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que el producto es el resultado de la realizacion de una actividad productiva. (Iborra, Dasi,
Dolz, & Ferrer, 2014)

2.4. MARCO LEGAL

2.4.1. Plan Nacional de Desarrollo.

El Plan Nacional de desarrollo 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 ademas 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.
SENPLADES, (2017)

2.4.2. Constitucion de una empresa

Superintendencia de Compafiias (2017) pasos para la constitucién de una empresa o

negocio:

1. Reservar un nombre. Este trdmite se realiza en el balcon de servicios de la
Superintendencia de Compafiias y dura aproximadamente 30 minutos. Ahi mismo revisa

gue 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 elaboracion 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:

o Capital minimo: $400 para compafiia limitada y $800 para compafiia anénima
o Carta de socios en la que se detalla la participacion de cada uno

o Copias de cédula y papeleta de votacion de cada socio

Luego se debe solicitar el “certificado de cuentas de integracién de capital”, cuya
entrega demora aproximadamente de 24 horas.
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10.

11.

12.

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.

Aprueba el estatuto. Se lleva la escritura publica a la Superintendencia de Compafiias,
para su revision y aprobacion mediante resolucion. Si no hay observaciones, el tramite dura

aproximadamente 4 dias.

Publicar en un diario. La Superintendencia de Compafiias entregard 4 copias de la

resolucion y un extracto para realizar una publicacién en un diario de circulacion nacional.

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

empresa, se deberé:

Pagar la patente municipal

Pedir el certificado de cumplimiento de obligaciones

Inscribir la compafiia. Con todos los documentos antes descritos, acudir al Registro

Mercantil del cantdén donde fue constituida tu empresa, para inscribir la sociedad.

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.

Obtener los documentos habilitantes. Con la inscripcion en el Registro Mercantil, en la
Superintendencia de Compafiias se recibirdn 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 razén 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
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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 realizaré el tramite.

13. 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 podras tener tu compafiia limitada o andnima lista para
funcionar. El tiempo estimado para la terminacion del tramite es entre tres semanas y un mes.
El costo de su servicio puede variar entre $600 y $1,000 o dependiendo del monto de capital

de la empresa.
2.4.3. Requisitos cuerpo de bomberos.

Cuerpo de Bomberos de Guayaquil (2017) requisitos 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 tramite 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 direccion y actividad.

3. En caso de compafiias 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 reparacion 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).EIl a&rea minima sera
de 15 m2, con una altura minima de 2.30 metros, sélo 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.
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7. Adjuntar a su documentacién la copia del pago de Predios Urbanos o Planilla de
servicio basico de agua, a fin de registrar el nimero del Cédigo 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.
10. Copia de Uso de Suelo.
2.4.4. Requisitos permiso de funcionamiento para mecanicos.

e Copia del titulo de artesano.

e Copia de cédula del propietario del taller.

e Copia del contrato de arrendamiento del local.

e Contar con espacio fisico y estructura necesaria.

e Permiso de funcionamiento otorgado por la Ley de Transito y Transporte Terrestre.
2.4.5. Ley del seguro social.

IESS, (2017) 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.

2.4.6. Ley municipal.

Municipio de Guayaquil, (2017) 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 Il
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
3.1. METODOLOGIA

El presente proyecto tendra un disefio de investigacion no experimental transversal con
enfoque mixto, al disponer de fuentes de informacion, datos numéricos y estadisticos en un
determinado tiempo, con la finalidad de analizar e investigar las estrategias necesarias de
elaborar un estudio de pre- factibilidad de implementacién de un centro de reparacion

automotriz como generador de empleo en el sector sur oeste de la ciudad de Guayaquil.
3.2. Tipo de Investigacion.

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.

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 investigacién de campo permite al
emprendedor poder captar en el mercado los espacios que sus ofertantes no han colocado en

percha, en ese caso el servicio por el siniestro de tener un dafio en el automotor

La investigacion sera DESCRIPTIVA, EXPLORATORIA ya que de esta manera se
podra definir los problemas u oportunidades de indagacion en nuestro mercado objetivo y asi
identificar las necesidades de nuestros clientes y establecer las prioridades de los mismos para

una investigacion posterior
3.3 Enfoque de la Investigacion

Enfoque mixto. 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 mecénicas 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.
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3.3.1. Enfoque cuantitativo. Usa la recoleccion de datos para probar hipétesis, con base en la
medicién numérica y el analisis, estadistico, para establecer patrones de comportamiento y
probar teorias. 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)

3.3.2- Enfoque cualitativo. Utiliza la recoleccién de datos sin medicion numérica para

descubrir o afinar preguntas de investigacion en el proceso de interpretacion. (Sarmiento, 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 servicio 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.
3.4. Técnicas de Investigacion

Para la recoleccidn de informacidn se utilizaran los siguientes instrumentos:
Encuesta y Entrevista

Encuesta.- El medio de captura de la investigacion sera fisica y presencial dirigida a
usuarios de vehiculos livianos, no se empleara ninguna tecnologia como: teléfono, dispositivos
moviles o tactiles; las encuestas seran realizadas en el campo de accidn, es decir, en el sur oeste

de la ciudad de Guayaquil.

Entrevista.- se aplicara entrevistas tipo estructuradas a duefios de talleres automotrices
que estan ubicados en el sur oeste de la ciudad para dar soporte y fundamento a las repuestas

obtenidas en la encuesta, en base a preguntas previamente definidas y elaboradas.
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3.5. POBLACION Y MUESTRA

La poblacién.- es el conjunto de mediciones que se pueden efectuar sobre una

caracteristica comdn de un grupo de seres u objetos (Rodriguez, 2015)

Para el proyecto de negocios, la poblacion a tomar referencia debe tener las siguientes

caracteristicas:

e Posean vehiculo propio.
e Tengan fallas en sus vehiculos.
e No dispongan de un seguro de mantenimiento y reparacion.

e Que sean mayores de edad.

Es el término estadistico aplicable al universo de estudio. Se determino la poblacion

por numero de vehiculos.

Numero de vehiculos existentes en el sector sur oeste de la ciudad de Guayaquil que es de:
60.000 unidades

Muestra.- La muestra es el grupo de individuos que realmente se estudiaran, es un

subconjunto de la poblacion. (Icart, & Pulpon 2006)

Para el calculo de la muestra se considerd un nivel de confianza del 97% con un error
estandar del 10%

Ademas se considerd un 50% de probabilidad que nuestro negocio sera acogido y un 50% de
que no lo serd, aplicando asi las formulas para el célculo del tamafio de la muestra

probabilistica, para lo cual aplicamos la siguiente formula:
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En donde:

n = Tamafio de la muestra

N = Tamafio del universo (60000)

Z = Intervalo de Confianza (2.16)

P = Probabilidad de consumo (0.50)

g = Probabilidad de no consumo (0.50)
E = Error estandar (0.10)

(2.16)2 (60000) (0.5) (0.5)
(0.10)2 (60000) + (2.16)2 (0.5) (0.5)

n

n = 116

Los métodos de nivel tedrico permiten tener un enlace entre las variables o fendmenos
gue se van presentando en la investigacion, estos sirven para comprender de mejor manera el

problema, se apoyan en la elaboracion de una hipétesis para encaminar al investigador a llegar

a comprobar dicha conclusion. (Villegas, 2012)

Las encuestas realizadas a la muestra de 116 personas duefias de los vehiculos es la

siguiente:
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Aplicacién de instrumentos
3.5.1. Presentacion de los resultados en encuestas
1. TIENE VEHICULO PROPIO

Tabla # 4. Resultado pregunta 1

Elaborado por: El Autor

Valor %
Sl 110 93%
NO 6 7%
TOTAL 116 100%

ESI ENo m m

Grafico# 1. Resultado pregunta 1
Elaborado por: El Autor
Anélisis.
Del total de los encuestados el 93% afirmo que tiene vehiculo propio, mientras que el
7% es prestado o alquilado.
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2. CON QUE FRECUENCIA LLEVA SU VEHICULO AL TALLER
Tabla # 5. Resultado pregunta 2

Elaborado por: EI Autor

Valor %
UNA VEZ AL MES 75 65 %
DOS VECES AL MES 11 9%
UNA VEZ CADA DOS MESES 30 26 %
TOTAL 116 100 %

una vez cada dos

meses 30
26%

= una vez al mes 75
= dos veces al mes 11
= una vez cada dos meses 30

| |
dos veces al mes 11

9% una vez al mes 75

65%

Grafico # 2. Resultado pregunta 2
Elaborado por: EI Autor
Andlisis.
Del total de los encuestados, el 65% indica que lleva su vehiculo una vez al mes, el

26% solo una vez cada dos meses y el 9% lo hace dos veces por mes a un taller de reparacién
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3. QUE TIPO DE SERVICIO UTILIZA CON MAS FRECUENCIA
Tabla # 6. Resultado pregunta 3

Elaborado por: EI Autor.

VALOR %
LAVADORA 17 10%
MECANICA GENERAL 35 35%
PINTURA'Y CARROCERIA 40 42%
AIRE ACONDICIONADO 24 13%
TOTAL 116 100%

M Lavadora
W Mecanica General
B Mantenimiento de carroceria 'y

pintura

M Aire acondicionado

Grafico # 3. Resultado pregunta 3
Elaborado por: El Autor
Anélisis.
El 42% de los encuestados afirma que realiza mantenimiento de carroceria y pintura,
mientras que el 35% mecanica general, 13% mantenimiento de aire acondicionado, y el 10%

llevan al servicio de lavado, dado el bajo porcentaje en el mismo es debido a que las personas

entrevistadas lavan ellos mismos sus vehiculos.

44



4. TIENE ALGUN TALLER DE CONFIANZA DONDE LE BRINDEN UN SERVICIO
COMPLETO

Tabla # 7. Resultado pregunta 4

Elaborado por: EI Autor

VALOR %
Sl 78 69%
NO 38 31%
TOTAL 116 100%

N
mNO

Grafico# 4. Resultado pregunta 4
Elaborado por: EI Autor
Anélisis.
Del total de los encuestados, el 69% tiene un taller de confianza, mientras que el 31%
no tiene un taller de confianza que le brinde un servicio completo.
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5. SI EXISTIERA UN TALLER QUE LE GARANTICE UN BUEN SERVICIO,
CAMBIARIA SU TALLER HABITUAL.

Tabla # 8. Resultado pregunta 5

Elaborado por: EI Autor

VALOR %
Sl 16 12%
NO 100 88%
TOTAL 116 100%

mSI mNO

Grafico # 5. Resultado pregunta 5
Elaborado por: EI Autor
Anélisis.
El 88% de los encuestados afirma que si cambiaria su taller habitual por otro que le

garantice un buen servicio, mientras que el 12% no cambiara su taller habitual.
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6. CAMBIARIA SU TALLER HABITUAL POR OTRO QUE LE COBRE MENOS LA
MANO DE OBRA

Tabla # 9. Resultado pregunta 6

Elaborado por: EI Autor.

VALOR %
Sl 98 87%
NO 18 13%
TOTAL 116 100%

mS|

mNO

Grafico # 6. Resultado pregunta 6
Elaborado por: El Autor
Andlisis.
Del total de los encuestados el 87% si se cambiaria su taller habitual por otro que le

cobre menos, mientras que el 13 % no se cambiaria de taller.
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7. AL MOMENTO DE ELEGIR UN TALLER PARA LA REPARACION DE SU
VEHICULO, QUE ES LO QUE USTED VALORA MAS

Tabla # 10. Resultado de pregunta 7

Elaborado por: EI Autor.

VALOR TOTAL
CERCANIA DOMICILIO 35 210045
PRE CIO ) 31 %
ATEMNCION 4 S%
GARANIIA SFR.REP. 20 15%0
AGILIDAD EN SERVICIO 3 4 %9
CALIDAD DE SERVICIO 17T 16%0
TOTAL 116 100%

M Cercania a su domicilio

H Precio

M Atencion al cliente

B Garantia en servicio y repuesto
M Agilidad en el servicio

M Calidad del servicio

Grafico # 7. Resultado pregunta 7
Elaborado por: El Autor
Andlisis.

Del total de los encuestados el 31% afirma que al momento de elegir un taller valora
mas el precio, el 29% valora que este cerca de su domicilio, el 16% valora la calidad, mientras
que el 15% la garantia en servicio y repuestos, el 5% la atencion, y el 4 % la agilidad en el

servicio, la mayoria de los encuestados prefieren que este cerca de sus viviendas y el precio

accesible a que le den una buena atencion entre otros.
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8. DE QUE FORMA REALIZA SUS PAGOS
Tabla # 11. Resultado de pregunta 8

Elaborado por: EI Autor

VALOR %
EFECTIVO 102 90%
CHEQUE 0 0%
TARJETA DE CREDITO 14 10%
TOTAL 116 100%

M Efectivo
W Cheque

M Tarjeta de credito

Grafico # 8. Resultado de pregunta 8

Elaborado por: EI Autor

Anélisis.
De acuerdo al total de los encuestados, el 90% prefiere hacer sus pagos en efectivo,

mientras que el 10% con tarjeta de crédito, los cheque no son utilizados por desconfianzas,
muchas veces no son aceptados como forma de pago.
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9. CREE CONVENIENTE TENER CERCA DE SU CASA UN TALLER QUE BRINDE
SERVICIO Y MANTENIMIENTO PARA SU VEHICULO

Tabla # 12. Resultado de pregunta 9

Elaborado por: EI Autor

VALOR %
Si 114 98%
NO 2 2%
TOTAL 116 100%

N
mNO

Grafico # 9. Resultado de pregunta 9
Elaborado por: EI Autor
Anélisis.
El 98% de los encuestados creen conveniente tener un taller cerca de sus domicilios,

mientras el 2% no piensan igual porque se podria dar algin tipo de malestar con la comunidad.
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10. SI OBTUVIERE UN BUEN SERVICIO A
RECOMENDARIA CON FAMILIARES Y AMIGOS

Tabla # 13. Resultado de pregunta 10

Elaborado por: EI Autor

UN BAJO COSTO, LO

Grafico # 10. Resultado de pregunta 10
Elaborado por: EI Autor

Andlisis.

VALOR %
Si 110 95%
NO 6 5%
TOTAL 116 100%
mS| mNO

De acuerdo al total de los encuestados, el 95 % si recomendaria el taller con familiares

y amigos, mientras que el 5% no lo haria por no tener inconvenientes posibles por recomendar.
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11. QUE SERVICIOS ADICIONALES LE GUSTARIA ENCONTRAR EN UN
CENTRO DE REPARACION AUTOMOTRIZ

Tabla # 14. Resultado de pregunta 11

Elaborado por: EI Autor

VALOR k]
SALA DE ESPERA o 0%
INTEENMET L 0%
BAR L 0%
CHARTIPDENTRETENMIE 1 1 Wi
TODASLASANTIERIORES 115 9%
TOTAL 116 100%0

1% 0%

= Sala de espera

m Internet

= Bar

= Cuarto de entretenimiento

= Todas las anteriores

Grafico # 11. Resultado de pregunta 11.
Elaborado por: El Autor.
Andlisis.
El 99% de los encuestados les gustaria tener dentro de un taller un bar, internet, sala de

espera, cuarto de entretenimiento, es decir todas las comodidades posibles para pasar un buen

momento mientras reparan sus vehiculos.
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3.5.2. Presentacion de resultados de las entrevistas:

Entrevista 1.

Entrevistado: Sr. Lucas Fernando Cargo: Gerente de Tecnicentro Lucas
1. ¢ Queé tiempo lleva dentro del negocio de reparacioén automotriz?

10 Afios

2. ¢Qué le impulso a poner un negocio de este tipo?

La falta de empleo

3. ¢ Cree usted que este tipo de negocio es rentable en la actualidad?

Si por su alto margen de ganancia

4. ¢ Qué método o técnica utiliza para mantener y captar nuevos clientes?
Nunca he utilizado ningn método por desconocimiento

5. ¢ Qué tipo de promociones utiliza para mejorar sus ingresos?

Ninguna, la calidad del servicio atrae mas clientes

6. ¢ Dentro de los varios servicios que ofrece, cual le da mayor rentabilidad?

La mecanica, porque los vehiculos constantemente necesitan chequeo y reparacion
7. ¢Ha utilizado la estrategia del MKT?

No, en ningln tiempo

8. ¢ Cuenta con personal capacitado o de instruccion superior?

Tiene 10 personas a cargo, 8 estan aptos para el trabajo, los dos restantes son oficiales
9. ¢ Se mantiene actualizado en tecnologia y capacitacion?

Si, porque cada dia salen nuevos vehiculos con diferentes sistemas.
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Anélisis:
Entrevistado: Sr. Fernando Lucas Cargo: Gerente de Tecnicentro Lucas

El Sefior Lucas lleva 10 afios dentro del negocio automotriz, camino que decidio seguir
por la falta de empleo, vio como una alternativa segura incursionar en el sector automotriz por
su alto margen de ganancia, el entrevistado afirma nunca haber aplicado una campafia
publicitaria, por desconocimiento, pero estaria de acuerdo siempre y cuando ayude a subir sus

ingresos.

Se preocupa por la calidad del servicio, asegura que su carta de presentacion son sus
propios clientes que se encuentran satisfechos por el servicio ofrecido, tiene 10 personas a
cargo y gana cerca del 30% al 50% neto de utilidad por servicio y repuestos.

Entrevista 2.

Entrevistado: Ing. Rodas Marcos Cargo: Propietario de taller RodasBus
1. ¢ Qué tiempo lleva dentro del negocio de reparacién automotriz?

20 afnos

2. ¢ Qué le impulso a poner un negocio de este tipo?

La falta de empleo y la crisis econémica que estaba atravesando

3. ¢ Cree usted gue este tipo de negocio es rentable en la actualidad?

Si, porque lo que mas hay en la ciudad son autos y ademas este mercado esta en crecimiento
4. ; Qué método o técnica utiliza para mantener y captar nuevos clientes?
Ninguno, la garantia que da en su trabajo le ayuda a tener mas clientes

5. ¢ Qué tipo de promociones utiliza para mejorar sus ingresos?

Ninguna

6. ¢ Dentro de los varios servicios que ofrece, cual le da mayor rentabilidad?

Pintura Automotriz y reparacion.
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7. ¢Ha utilizado la estrategia del MKT?

No, Ninguna vez

8. ¢ Cuenta con personal capacitado o de instruccion superior?
Si, todo el personal que labora en el taller esta capacitado

9. ¢ Se mantiene actualizado en tecnologia y educacion?

Si, siempre estoy actualizando al personal y las maquinarias

Andlisis:
Entrevistado: Ing. Marcos Rodas Cargo: Propietario taller RodasBus

EL ingeniero Rodas lleva 20 afios en el mercado automotriz, la experiencia de su equipo
de trabajo es la garantia para la oferta de servicios automotrices, el considera que es su carta
de presentacion y que no le es necesario realizar campafias publicitarias para atraer mas clientes
a su negocio. Siempre estd actualizando su maquinaria de trabajo y capacitando a sus
trabajadores por motivo que llegan vehiculos con nueva tecnologia y hay que estar preparados

para que no ocurra ningun tipo de eventualidad.

Su mayor preocupacion es la competencia desleal ya que realizan algunos de los
servicios que él oferta a un valor por debajo de los costos normales del mercado,
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CAPITULO IV
PROPUESTA

4.1. Plan de negocio para la creacién de un centro de reparacion automotriz en el sur

oeste de la ciudad de Guayaquil.

El presente proyecto se pretende ofrecer un mejor servicio dando soluciones a los
requerimientos y las respectivas correcciones en los vehiculos en el menor tiempo posible con
un servicio profesional y eficiente de expertos altamente capacitados en las distintas areas de

servicio, y un costo beneficioso para el cliente acorde al mercado.

4.1.1. Justificacion de la propuesta

Durante la recoleccidn de datos con la aplicacion de las encuestas se pudo identificar el
comportamiento del cliente frente a la competencia, del mismo modo definir los 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 necesidad que la misma utilice una publicidad agresiva
costosa y que comprometa el capital de trabajo por encima del gasto operativo de los sueldos

del personal.

El primer punto a establecer es la definicion del perfil del cliente, misién y vision 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 que garantice cubrir los costos fijos y variables que no afecten su capital de trabajo.

4.2. Estudio y estrategia de mercado.

El estudio y estrategias a utilizar deberan proporcionar la informacion requerida para
determinar la factibilidad del proyecto, con la informacion obtenida se podra conocer las
necesidades de nuestros cliente potenciales, todo esto ayudara a brindar un buen servicio y

satisfaccion a los clientes

56



4.2.1. Objetivo general

Crear una empresa dedicada al servicio automotriz para el sector sur oeste de la ciudad

de Guayaquil, brindando un buen servicio a un bajo costo.
4.2.2. Objetivos Especificos

1. Satisfacer la demanda insatisfecha

2. Analizar el perfil de los clientes y la competencia del sector.

3. Elaborar las estrategias y las caracteristicas adecuadas del mercado potencial.
4

Determinar la inversion y los beneficios de llevar a cabo el proyecto.
4.2.3. Mision

Cumplir con las expectativas de nuestros clientes brindando un servicio de calidad a un

bajo costo, garantizando el trabajo realizado por un personal especializado.
4.2.4. Vision

Llegar a ser una empresa solida, posicionada, reconocida a nivel nacional, lider en los

servicios de reparaciones automotrices generales y generador de empleo

4.2.5. Logotipo:

" mail: LKP-SOLORZANO@HOTMAIL.COM  CELL. :0988701637

Figura # 7 logotipo del negocio
Elaborado por: Autor

El logotipo fue creado pensando en las actividades que realiza la empresa, mostrando
las marcas de vehiculos dando a conocer que es un taller Multimarcas para que los clientes y
los posibles clientes al ver la imagen quede grabado en sus mentes, poder identificar los

servicios de la empresa y a su vez puedan recomendarlo con familiares y amigo
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4.2.6. Servicio a ofertar
Reparacion de vehiculos colisionados
Pintura general de vehiculos
Correccion de compactos
Correccion de convergencia
Fibra de vidrio

Pulida de vehiculos
Trabajos en fibra de vidrio
Soldadura general
Diagnostico de mecénica
Diagnostico eléctrico
Escaneo del vehiculo

Aire acondicionado

Lavada de vehiculos.

4.2.7. Producto o Servicio.

Un producto es un conjunto de caracteristicas y atributos tangibles (forma, tamafio,
color...) e intangibles (marca, imagen de empresa, servicio...) que el comprador acepta, en
principio, como algo que va a satisfacer sus necesidades. Por tanto, en marketing un producto
no existe hasta que no responda a una necesidad, a un deseo. La tendencia actual es que la idea
de servicio acompafie cada vez mas al producto, como medio de conseguir una mejor

penetracion en el mercado y ser altamente competitivo. (Mufiiz F. 2012).

4.2.7.1. Area de Enderezada

Para la enderezada de piezas se utiliza el equipo y necesario adecuado para poder dar la
correccion 'y medida original, ya se de una parte del vehiculo o de su estructura en la

actualidad contamos maquinarias que facilitan el trabajo tales como:
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Figura # 8: area de reparacion

Fuente: manual de reparacién automotriz

Mesas de Trabajo, la cual facilita el ajuste 0 marre de vehiculo para proceder a su respectiva

correccion.

Figura# 9: mesa de trabajo

Fuente: manual de reparacién automotriz
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L de tiro, herramienta portétil que permite hacer el respectivo estiramiento de la
estructura del vehiculo ya sea en su exterior como interior, ademas de facilitar al operario por

su movilidad.

Figura# 10: L de tiro
Fuente: conauto

Portos hidraulicos.- los portos ayudan al temple del chasis de acuerdo a las medidas
originales de cada vehiculo, ademés de trabajar en conjunto con la L de tiro y demas

herramientas.

Figura#11: porto hidraulico

Fuente: conauto
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Spotter eléctrico o (desabollador)

Figura # 12: Spotter Eléctrico o desabollador

Fuente: conauto

Herramienta muy util que permite sacar las abolladuras sin desarmar piezas y conservar
intacto sus tapices internos, ademas de contar con todo tipo de herramientas hidraulicas,

neumaticas, eléctricas y llaves en general.

Figura #13: maestro trabajando con spotter eléctrico

Fuente: Autor

61



Mordazas de tiro. Herramienta dentada y de presion que permite hacer el agarre en
cualquier parte de la estructura del vehiculo

Figura # 14: mordazas

Fuente: manual de reparacion automotriz

Martillos de pulir. Herramienta de precision sirve para corregir la pieza impactada y

facilita darle la forma original.

Figura # 15: juego de martillos de pulir metal

Fuente: Force
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Soldadora eléctrica. Maquina de soldar a base de palillos o electrodos sirve para unir

piezas metélicas, y reparacion de fisuras en la estructura del automovil.

LINCOLN B
ELECTRIC

Figura # 16: Soldadora eléctrica

Fuente: Lincoln electric

Soldadora Mic-Mac. Maquina de soldadura a base de gas argén y alambre que deja

la linea de soldadura como de fabrica ademas de ser una de las mas resistentes

Figura # 17: Soldadora Mic

Fuente: google.com
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Tecle de tiro. Herramienta que sirve para hacer el temple de la parte afectada en la

estructura del vehiculo, en cualquier posicion.

Figura #18: tecle de tiro

Fuente: conauto

Soldadura de punto e. Sirve para unir las piezas de la carroceria de forma original

Figura # 19: soldadora de punto E mixta

Fuente: Spanessi
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Corrector de convergencia. Sirve para corregir las medidas en las llantas de los
vehiculos ya sea que estan estén en grados positivos o negativos.

Figura # 20: maquina correctora de convergencia

Fuente: Autor

Nivel para convergencia. Sirve para tomar una medida exacta de la posicion de la

llanta y saber si tiene algun tipo de problema mecanico o de carroceria.

Figura # 21 nivel para convergencia

Fuente: Autor

65



Taladro de impacto eléctrico y neumatico. Sirve para aflojar y a la vez apretar las
tuercas en cualquier clase de trabajo, es de mucha ayuda para el operario de area.

Figura # 22: Taladros de impacto neumatico y eléctrico

Fuente: www. Google.com

Caja de herramientas varia. Alberga varias herramientas que el operario de

enderezada necesita para realizar sus tareas

Figura # 23: caja de herramientas portatil

Fuente: snapo
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4.2.7.2. Area de Pintura

Lugar donde se realizan varios procesos de repintado del automovil

Figura # 24: &rea de pintura

Fuente: google.com

Pistola de gravedad.- En el proceso de repintado contamos con pistola de gravedad
las cuales son una herramienta necesaria para el acabado de pintura conforme a la

especificacion de fabrica.

Figura: # 25: pistola de gravedad

Fuente: www.google.com
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Laboratorio de Pintura. Ademéas un departamento o un laboratorio de pintura en el
cual se analiza, verifica y determina el color exacto, la cantidad y calidad de los componentes

que necesita la pieza antes de ser aplicada al vehiculo.

Figura # 26: laboratorio de pintura
Fuente: google.com

Maquinas de pulir. Sirve para encerar el vehiculo y darle el acabado de pintura dejando

el vehiculo brilloso como salido de fabrica.

Figura # 27: maquinas de pulir

Fuente: manual de reparacion automotriz
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Camara u horno de pintura.- para que las piezas o el vehiculo en su totalidad queden
con un excelente acabado y brillo, dando como resultado un acabado de mayor calidad.

Figura # 28: camara de pintura

Fuente: Chevrolet

e 4.2.7.3. Area de Mecénica General, electromecanica y a/c.

o en esta area contamos con el equipo necesario para la reparacion del vehiculo,

Figura # 29: inspeccion mecéanica

Fuente: google.com
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Bancos elevadores.- permite alzar el vehiculo lo cual facilita el trabajo del operario

del area.

Figura # 30: banco elevador

Fuente: google.com

Torres de elevacion.- herramienta hidraulica que permite verificar los componentes

que se encuentran debajo del vehiculo, ademas para la medicion de los puntos de referencia

TRV ORNR

Figura # 31: torre de dos postes

Fuente: google.com
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Dados para torque. Herramienta de precision disefiada para controlar la presion a

utilizar en un perno o tuerca

00
6
0

Figura # 32: copas para torque
Fuente: conauto

Limpiador de inyectores Banco de prueba y limpieza de inyectores contemporaneos,
tina de ultrasonido individual con calentamiento de liquido con 11 sets para inyectores

programados.

Figura #33: Limpiador de inyectores

Fuente: google.com
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Scanner Herramienta muy util que ayuda a detectar varios tipos de averias que pueden
presentar los vehiculos atraves del escaneo da cada uno de los sensores del automovil, detecta

el problema de una forma muy réapida y efectiva.

Figura # 34: Scanner

Fuente: google.com

4.2.8. Perfil del cliente.

Uno de los objetivos es identificar los clientes potenciales a quienes convencer y por
siguiente garantizar que se promocione de forma efectiva direccionada el servicio, entre las

caracteristicas que se pudieron identificar en el modelo de negocio son las siguientes:

e Desconfianza en el servicio prestado

e Accesibilidad del servicio

e Garantia en el servicio

e Frecuencia de chequeo general del vehiculo

e Haber tenido inconveniente en otro taller

4.2.9. Analisis del precio

El costo por los servicios de la empresa sera en base a los costos de la mano de obra,
repuestos, o servicios a emplear por la reparacion del vehiculo. Por lo tanto, el precio tiene la

siguiente formula:
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Precio = (Costo de mano de obra + Costo de repuesto o servicio) + Margen de contribucién o
ganancia.

La persona encargada de recibir el vehiculo (jefe de taller) tiene como prioridad entregar
una orden de trabajo y un presupuesto detallado con los repuestos que se necesita y servicio a
aplicar con su respectivo costo, de manera que la empresa obtenga el valor adicional de cada
servicio y pueda cubrir costos y gastos generados por el negocio.

4.2.10. Formato de presupuesto de trabajo

FISC CRAFT
Ciudad: Guayaquil Direccion:
Telfs.: 0988701637 E-mail : fisccraft@hotmail.com
PROFORMA # 00 i TriLLEH ARTESANAL ENDEREZADAAPINTURA
CLIENTE: ﬁ "l:r /Sc ERN J f'- = 1
DIRECCION: O i RAEN{GEVER R
TELEFONO: MARCA: PLACAS:
CHASIS: MODELD: COLOR:
MOTOR: ANO : 0/R#:
COMPARNIA DE SEGUROS: COTIZADOR: FECHA:
CANT REPUESTOS VALOR

SUBTOTAL LL.S.$
1LV.A, 12%
TOTAL REPUESTOS U.5.5
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=5 TMER;.&RTES&N*.LEHDLHELH}H PINTURA & §
N ? l.'-’.t"_"'- ' g a8 =
rl" - ; g el
il i 2 13 £
ke o Iu-.i II'E E
E T| £ o
MANO DE OBRA 8 g = & | VALOR
SUBTOTALU.S.5
DESCUENTO
TOTAL MANO DE OBRA
= [ TiLLEPﬁRTESAH&L ENDEREZADAWY, Pnrrum s B ] 5| g .
FISC LRACT I
" e T AR = [ A R "_'E' E‘ % E
MECANICA 4] S| = & | vALOR

SUBTOTAL U.5.5
DESCUENTO
TOTAL MECANICA U.5.5

SUBTOTAL U.S.5
DESCUENTO
TOTALU.S. S

Autorizado por:

MNOTA: LOS REPUESTOS CAMBIADOS, SE ALMACENARAN POR UNA SEMANA
EL PRESENTE PRESUPUESTO, NO COMTEMPLA DANGQS OCULTOS
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4.2.11. Andlisis FODA

El inicio del proyecto representa que se obtengan diferentes planes y estrategias para

gue se mantenga en el mercado competitivo, con lo cual la persona encargada debe tomar en

cuenta aspectos externos e internos cuando se esté ofreciendo el servicio:

4.2.11.1. Fortalezas

Magquinaria moderna : actualizacion anual de maquinaria y equipo automotriz
Personal con experiencia: Perfil del trabajador acorde a cada area de la empresa
Precio justo y competitivo: precio acorde al mercado

Bajo costo en repuestos y materiales de trabajo: alianzas estratégicas con proveedores

4.2.11.2. Oportunidades

Insatisfaccion del cliente por el servicio recibido: clientes de locales aledafios
insatisfechos por no recibir un servicio acorde al precio y sin garantia.

Rapido crecimiento del parque automotor: Incremento acelerado del parque automotor
en la ciudad de Guayaquil.

Realizar alianzas estratégicas con aseguradoras e instituciones publicas y privadas: las
alianzas se realizan para mantener la fluidez de trabajo en la empresa y asi se

mantendria con la produccién y la estabilidad de la misma.

4.2.11.3. Debilidades

Competidores nuevos: con ofertas y promociones que amenazan la estabilidad de los
clientes.

Posicionamiento de la competencia: empresas reconocidas con mucho tiempo en el
mercado y con fieles clientes.

Facil ingreso al mercado: con el equipo necesario, las condiciones Yy el personal

capacitado.
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4.2.11.4. Amenazas

e Inestabilidad de precios de los repuestos. Alza de los precios y escasez del repuesto por

politicas gubernamentales de importacion.
e Competencia desleal: locales donde ofrecen el mismo servicio a un valor por debajo de

lo establecido en el mercado.

4.2.12. Publicidad

Para el presente proyecto, se empleara como publicitarios del servicio automotriz los

siguientes medios:

=3
s i S+

Figura # 35: logos de redes sociales.

Fuente: Google.com

Con la utilizacion de estos medios como alternativa de publicidad se podra dar a
conocer el negocio y tipo de servicio que se ofrece, atraves de esta plataforma dar a conocer de

forma répida y detallada los servicios y los costos de los servicios
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ELECTROMECANICA, AIRE ACONDICIONADO Y PULIDA Y ABRILLANTADA PARA SU VEHICULO, AD!MAS DE
CONTAR CON EQUIPOS DE ULTIMA TECNOLOGIA Y PERSONAL ALTAMENTE CALIFICADO CON EXPERIENCIA

EN CONCESIONARIOS.

ESTAMOS UBICADOS EN:
IGUAL A LOS DE FABRICAADEMAS SOLDADURA ELECTRICA
ACETILENO, AUTOGENA, ADEMAS SPOTER SACA GOLPE ,

CONTAMOS CON L DE TIRO PARA MOOIFICAR LAS ESTRUCTURAS ORIGINALES
}! ENDEREZAR, Y TODO TIPO DE
CON GARANTIA, UTILIZAMOS LAS
MEJORES MARCAS:

APROVECHA NUESTRAS OFERTAS Y GRANDES
DESCUENTOS POR TEMPORADA.

BRINDAMOS EL SERVICIO DE PULIDA Y ABRILLANTADA

A DOMICILIO SIN COSTO ADICIONAL

ADEMAS POR PINTAR TU VEHICULO LLEVATE GRATIS

LA PULIDA GENERAL,

TELEFONOS: 088701637 e — mall fisccraft@hotmail.com
PUNTO-E EL CUAL NOS PERMITE ENDEREZAR SIN TENER
.  HERRAMIENTAS HIDRAULICAS Y
NEUMATICAS
- >

CONTAMOS CON ELEVADOR SOLDADORA MIC-MAC QUE PERMITE DEJAR ACABADOS
HIDRAULICO VEHICULAR
REALZAMOS TODO TIPO
DE EMPASTE Y CHEQUEO
PARA SU VEHICULO QUE DESARMAR PIEZAS NI TAPIZADOS, EVITANDO
REALIZAMOS TRABAJOS DE PINTURA

SUPINT™ SIVE sikkens

Figura # 36: Entrega de volantes.

Fuente: Autor

La entrega de volante ademas de ser mas personalizada da a conocer el negocio a mas

personas que no utilizan redes sociales y especifica la localizacion e informacion detallada de

los servicios a ofrecer y de contactos.

Figura # 37: pagina web.

Fuente: Google.com

77



A través de la paginas web, se contara con una plataforma didactica donde las personas
podran conocer los servicios automotrices disponibles, ademés de mostrar varios de los
servicios a ofrecer las personas podran ponerse en contacto con una persona que le responda
sus inquietudes acerca de los servicios, también se mostrara el espacio fisico e imagenes de las

herramientas y materiales que se utilizan en el proceso de reparacion automotriz.

4.3. Estudio de la estrategia. 4p’s.

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

Se define un precio basado al precio del mercado, siempre tendriamos los precios méas
bajos por la adquisicion de repuestos y materiales con descuentos de hasta el 40%, esto nos
ayuda a tener una expectativa diferente ante los posibles clientes ya que se ofrece un buen

servicio, repuestos originales y material de primera clase al alcance de sus bolsillos.

4.3.2. Estrategias de producto o servicio.
Durante la reparacién de un vehiculo dar una buena atencion al cliente mientras espera

El cliente recibira notificaciones diarias acerca de la repacion de su vehiculo, esto en

caso de adquirir un servicio que tome mas de 3 dias de reparacion
Realizar los trabajos de forma eficiente

Reemplazar el vehiculo afectado por otro operativo de forma temporal hasta la entrega

del vehiculo reparado
Contar con el apoyo de graas que vayan al sitio para remolcar el carro si fuera necesario.

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

caso que tenga un problema con su vehiculo.
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4.3.3. Estrategias de plaza.

Si el cliente desea tomar el servicio de mantenimiento o reparacion del vehiculo este ya

corre por cuenta propia del mismo.
Si el cliente toma el servicio se ofrece un 10% de descuento sobre el precio.

El cliente todo momento es informado por el estado de su vehiculo y no se realiza

ningun trabajo previo sin autorizacion del mismo.

4.3.4. Estrategias de promocién

El canal de contratacion del servicio serd a través de una oferta por varias vias como

redes sociales, internet, telefonica, para la contratacion del servicio.

El cliente recibira noticias via telefénica o por redes sociales sobre consejos y cuidados

de su vehiculo.

El cliente tendra acceso a una plataforma para indicar los casos de atencion requerido

ya sean urgentes o convencional ademas podréa evaluar el servicio a prestar.

4.4. Estudio organizacional.

Para la puesta en marcha del negocio, los puntos criticos a fortalecer seran netamente
administrativos y técnicos basados en la gestion de cumplir con el servicio, garantizarlo y la
buena atencidn, por lo tanto, a continuacion, se muestra una guia organizacional que muestre
en detalle el perfil de los candidatos iddéneos a poner en marcha el modelo de negocios, asi

como el costo que representa a la compafiia contratarlos.

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 es necesario contar con las

siguientes areas de trabajo:
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Gerencia.

Tiene la responsabilidad de planificar, organizar, controlar, dirigir y 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.
Entre sus funciones tenemos las siguientes:

e Planificacién de presupuestos

e Seleccion de personal

e Adquisicion de equipos y herramientas
e Control financiero

e Supervision de ventas

Gestion de Ventas.

Tratar de mostrar y vender los servicios a través de publicidad por medio de redes
sociales, dando a conocer los beneficios que obtendria si repara el vehiculo en nuestro

establecimiento.

Atencion al cliente.

Evaluar el servicio ofertado recopilando sugerencias y estableciendo mejoras
comunicando insatisfacciones a la organizacion, ademas de tener informado al cliente en todo

tiempo sobre el avance que tiene el vehiculo durante la reparacion.
Compras.

Se encargara de cotizar y comprar todos los productos que la empresa necesita para su

operacion. Entre sus funciones tenemos:

e Cotizar y comprar repuestos
e Cotizar y comprar materiales

e Analizar y depurar las proformas con mejores precios
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Jefe de taller

Persona encargada de todos los procesos operativos que se manejen en el negocio, con

la capacidad de delegar funciones y coordinar el personal a su cargo.

e Entre sus funciones tenemos:

e Hacer cumplir con el cronograma de trabajo

e Mantener el orden y disciplina entre sus subordinados

e Elaborar reportes para el administrador

e Organizar al personal

e Mantener el buen estado del negocio

e Transmitir al cliente la seguridad del trabajo que se esta ofreciendo
e Elaborar ordenes de trabajo

e Elaborar proformas y presupuestos

Técnicos de Servicios

Se contara con personal altamente calificado para trabajar en diferentes areas tales

como:

e Reparacion o enderezada
e Repintado o pintura
e Mecanica

e Electromecénica
Los técnicos a contratarse se distribuiran de la siguiente manera:

e 2 enderezadores

e 2 pintores

e 2 mecanicos

e 1 electromecanico

e 2 auxiliares
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Figura # 38: organigrama.

Elaborado por: Autor

4.4.2. Presupuesto de nébmina

Una vez establecido el personal requerido para el inicio de funciones del negocio, se

procede a definir el presupuesto de némina o el costo para que los empleados trabajen en el
proyecto,
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OFICINA

Asistente
DESCRIPCION Gerente  |Administrat ,Me I Pinfor  |Enderezador  [Mecanico AsisFente Aiseesde) Lot .

o Taller depintor |enderezador | Remuneracion
SUELDOS 01 5 1 N 11 § 3500 §3000]  $4000 0000 §4300
DECTMO TERCERO seiT  S4sE 8sLT 41T 5454 M) §RI S0
DECTIMO CUARTO R I I Y § 295 §205 R N 3§30
VACACIONES EIR! I L . A § 208 5219 L Y §167|  $1800
[ESS T Y 1608 666 po0g  G4R6 -
FONDOSDERESERVA|  Se6fl S48 8516 $41] 5458 1N IR BRI §3599

SLOOAY  S7600  §8M0  §6044 S7609  Soddd §36L4  S3L4  §3980,

Tabla # 15: Presupuesto de nomina

Elaborado por: Autor.

El total de nébmina del proyecto tendra como presupuesto de $ 4320 mensual por lo

tanto estos costos fijos deben ser cubiertos con el margen de contribucion de las ventas

realizadas de los servicios automotrices, estos valores seran pagados de manera mensual y

seran parte del capital de trabajo que se estipule antes de la puesta en marcha.

83




4.5. Plan de Operaciones

4.5.1. Ubicacion del negocio

Como hemos mencionado anteriormente nuestro negocio estar ubicado en el sector sur
oeste de la ciudad de Guayaquil.

EBastaor
FPogpulear

La Filossddsa

Guayaqgquil Duran
CosTa

< rsla Santfay
fsiny Trrmetarsos

SCuasmo

Estle
Figura # 39: mapa de Guayaquil.
Fuente: google maps
45.2. Plano de instalaciones
‘ I. ’ J | CARINA DE FINTURA = il ] | ELECTRUMECANEA

8§ = @& 1% Com
BB RN AN i

AREA DE ENDEREZADA

=

RECERCION Y [ ‘
; | d RHIRADY L vsTracin
= ATBENIS —
FNTREGA D | ai
L]
BECERCION AREA DE MECAKICA Y AC

VEHICULOS N L L
4 i -
™ L]
SALIDA -
]

Figura # 40: plano de instalaciones.

28

Elaborado por: Autor
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4.5.3. Principales proveedores

e Importadora Depo

e Auto importadora Pesantes
e Comercial Neira

e Comercial Wilson

e Comercial el Negro Mina

4.5.4 Oferta de Equipos, Materiales y Mano de obra
Equipos y Accesorios

Los equipos son muy importantes, nuestro negocio debe contar con el equipo necesario,
herramientas e instrumentos que garantice el trabajo a realizar sin contratiempo, garantizando

la calidad del servicio.

Mano de Obra

Para la puesta en marcha del proyecto se requiere de personas especializadas en
diferentes areas del servicio automotriz ya que el sector automotriz avanza cada dia en

tecnologia y en equipamiento para talleres de servicio.
Producto

Los talleres automotrices regularmente se caracterizan por brindar servicios que un
vehiculo requiere, entre estos estan: mecanica, electromecanica, aire acondicionado,

enderezada, pintura, y lavada de vehiculos.
4.6. Andlisis Financiero

El andlisis financiero analiza la viabilidad de un proyecto, se sistematiza la informacién

monetaria de los estudios precedentes y se analiza su financiamiento.
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4.6.1. Propiedad, Planta y Equipo.
Tabla # 16: Propiedad, Planta y Equipo

Elaborado por: EI Autor

ENDEREZADA
Desabollador eléctrico o Spotter S 2.500,52
L de tiro S 800,00
Tecle de tiro S 360,00
Portos hidraulicos S 450,00
Soldadora eléctrica Lilcon S 600,00
Soldadora autégena S 450,00
Soldadora de punto S 4.500,00
Taladros S 300,00
Pulidora S 180,00
Pistola de impacto eléctrica S 160,00
Corrector de convergencia S 380,00
Motor tool eléctrico S 80,00
Mordazas S 400,00
cajonera para herramientas S 350,00
mesas para trabajo S 240,00
TOTAL S 11.750,52
PINTURA
Compresor S 800,00
Pistola de gravedad para acabados de pintura S 600,00
Pistola de gravedad para fondo S 60,00
Lijadora Eléctrica S 160,00
Lijadora neumatica S 120,00
Motor tool neumatico S 75,00
Pistola de calor S 75,00
TOTAL S 1.890,00
MECANICA
Gatas Hidraulica S 540,00
Pluma Hidraulica S 360,00
Taladro neumatico S 120,00
Scanner S 450,00
Limpiador de inyectores S 400,00
Multimetro S 180,00
Cargador de gas para a/C S 150,00
Embanqgue para motor S 200,00
TOTAL S 2.400,00
|TOTAL DE MAQUINARIA S 16.040,52
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Tabla # 16: Propiedad, Planta y Equipo

Elaborado por: El Autor

MUEBLES Y ENSERES

Sillas de oficina S 163,08

silla de espera y de visita S 781,50
perchas para repuestos S 1.078,00
Botiquines S 99,00

tv led para cuarto de entretenimiento S 1.200,00
Escritorios S 300,00
Mesa de reunion S 140,00
Mesa pequefia S 30,00
Caja registradora S 1.000,00
TOTAL S 4.791,58
Herramientas

Juego de llaves S 120,00
Juego de dados S 480,00
Martillos de Pulir S 60,00
Pesas de pulir S 160,00
Alicates S 36,00
Puntas tor S 24,00
Juego de dados de impacto S 80,00
Brocas S 25,00
Remachadora S 45,00
Pistola para silicon S 80,00
Raches S 30,00
Mango para lijar S 5,00
Cajas para guardad herramientas S 60,00
Extension para 220v S 120,00
Extension para 110v S 40,00
L laves hexagonales $ 15,00
Juego de desarmadores S 45,00
Mangueras para aire S 100,00
Protectores para trabajo guantes, mascarillas S 60,00
TOTAL S 1.585,00
Total del Prepuesto del Plan de Negocio

Enderezada $ 11.750,52

Pintura S 1.890,00

Mecanica $  2.400,00
Herramientas varias $ 1.585,00

Muebles y enceres S  4.791,58

TOTAL $ 22.417,10
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4.6.2. Mercado objetivo

En el mercado objetivo se establece el nivel de ventas potenciales del cual se puede

convencer al cliente para generar ingresos.

4.6.3. Flujo de efectivo
Tabla # 17: flujo de efectivo

Elaborado por: EIl Autor.

CONCEPTO 0 2018 2019 2020 2021 2022
INVERSION §  (85317,10)

INGRESOS ¢ 37480415 § 50410006 § 678.08078 § 01104326 §  1.226.462,30
VENTAS § 37489415 S 50419096 S 678.080,73 5 91134326 5 1.226.4A2,30
EGRESOS § 250,378,093 4 256.480,65 § 26273412 § 27070213 § 271.323,64
COSTO DE VENTAS 5 16758839 S 17077810 & 176.07255 § 18047437 & 184.986,23
GASTOS ADMINISTRATIVOS § 7644883 $ 7836084 § 031986 § 8438605 36,495, 71
DEPRECIACION 5 6ML7L S 6MLTL S 6MLTL S 58171 5 5.841,71
FLUJO OPERATIVO § (85.317,10) § 12451522 § 24771031 § 41534666 § 64124113 § 949.138,66
(- impuestos a la renta) ¢ 3112880 § 1238552 § 2076733 § 3206206 $ 47.456,93
(- participacion trabajadores) § 1867728 § 37.15655 § 6230200 § 9618617 § 142.370,80
FLUIO § (85.317,10) § 7470013 5 108.16824 § 33227733 § 51200201 § 759.310,93
(+DEPRECIACION) 4 -5 6L S 6L § 6L S 534171 § 5.841,71
Valor residual activos 5 48.708,55
FLUJO NETO § (85.317,10) § 8105084 $ 20450005 § 33861904 § 5188362 § 813.801,19
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4.6.4. Estado de situacion financiera inicial
Tabla # 18: Inversién inicial

Elaborado por: EI Autor

L Valor de Adquisicion
Descripcion
Valor Valor Total
CAIA $¢  1.000,00 $ 1.000,00

BANCO 5 2.500,00 § 2.500,00

EDIFICIO S 50.000,00 $ 50.000,00
Equipos de Produccion S 17.625,52
Maquinarias 5 16.040,52
Herramientas §  1.585.00
Equipamiento del local S 11.791,58
Mueblesy enseres § 479138
Equipo de computacion B 1.500.00
Vehiculo §  5.500.00
Inventarios
Materia prima inicial
Otros gastos ] 2.400,00
Solicitud de Patente / Registro § 300,00
Gastos de constitucion de la empresa § 2.100,00
TOTAL 5 85.317,10
Aporte de capital
Accionista 1 ] 42.658,55
Accionista 2 4 42.658,55
Total de la aportacion 4 85.317,10

El cuadro nos muéstralos activos con los que consta la empresa, el valor de cada uno de ellos

y la aportacion de cada socio
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4.6.5. Sueldos y Salarios

Tabla # 19: Sueldos y Salarios

Elaborado por: EI Autor
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4.6.6. ESCENARIOS DE VENTAS
Tabla # 20: escenario de ventas

Elaborado por: EI Autor

NOTA: *SE CONSIDERA UN INCREMENTO EN VENTAS ANUAL DEL 1,025

TIPO DE SERVICIOS PP
Enderezada general sein sea el caso 25000
Enderezada por piezas segin el caso BN
Correpeion de compactos 36000 0,005 inflaci6n
Correpcion de convergencia 12000 0,02 incremento ventas
Canmbiar y acoplar piezas, cu segtin el caso B0
Pintura general autos 1.20000 Incremento venta
Pulida y abrilantada 12000
Pintura general camionetas 1.800,00
Pintura de cada pieza 0,00
Diagnostico mecarico B0
Reparacion de motor segin f caso 18000
cambio de repuestos mecanicos BN
escaneo del vehiculo 3000
limpieza de inyectares Pl
[avado dz vehiculo 500
chequeo electrico 150
Carga de aire acondicionado 3500
Limpieza de sistema de enfriamiento 0,00
Presupuestos 2000
4.380,00

Este cuadro refleja valores reales del precio de cada servicio que se ofrecera en el centro de

reparacion automotriz.
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4.6.6.1 Escenario de ventas unidades
Tabla # 21: Escenario de ventas unidades afio 2018

Elaborado por: El Autor

El cuadro muestra los trabajos que seran realizados para cada tipo de servicio segun las

proyecciones que se espera para cada afio con sus meses correspondientes.

92

=0 = == = e = = = = = e = A = = A A A = ==
SsIseslivmslslsmsessEslanlslsEslmlsl= = =Nl s =] = =
HlslSals s 3 sS = = S| S| 3l === = | =
e
=]
=
=
=t
=
=
== =1 = = = = =T e e =T = e =T = =T =T = =T i == =
=] Slslsaslsl sl = = = =l sl sl=l == = [ =
== —
= =T = = == = =T = e == =0 B =0 = =T = = = e = =
= =l =S| = =] = = = | = o e =Sl == = | =
=
=
= =T = = == = =T = e == = B = = =T = = = e = ==
= =Sl Sl = =2 = = =| = ==l =S === = = =
+=
=
== Sliml ol sl =m=al sl slssal=l= ==
=] Sl=Emlaggsllaslsl = = =H|l ol sl === =1
g ==
=
== =T = = =T = =T = e T == Bl =T = =T = =0 =1 =l = ==
= =sSls=EllalsmslasEsls = = Hlioalsl=l== = | =
= ==
=
== L I e B I e B B B B B B B e I N B B T B Ea e S Il
== [ == S =1 || = = = == = =
= =
== Call Bl =1 = =1 el =T el =l =1 e = =T Bl =T =T e = =1 =
=] === = — | = | = = = = | =
i =
=
== Call Bl =1 = =1 el =T e = =1 i = =T Bl =T =T e = =1 =
=] === = — | = | = = = = [ =
5 =i
=
=
== —l el amlmsl=ml =l ==l sl =Sl s === =1 =
=
Cal = = T = e =T e =T =1 e =T = T =T =T e e =T =
=
== N =1 = = =T el =T el =1 =T el =0 = e T = i e =0 =
o =
=
== sl s am = = amSl =T el =S, el =1 =
=
5=
—— —_
- =
L o = =
= = > = =
L — s | = = = = =]
== — == = - | .=
— = 2= = ] — . . = - | ==
- -] R 2] — = i == S = = =
— = = = =1 = ] as =] =
e = =5 5| B|-=2.| - S| =| = = o El =
— - — e — o= -
L1~ ] — = = = = o= %' 0= -= = = 2= Ee—1 =1
= =& = = = 5| = =" = i = = = = =
- = = = = = = = == = = | = =l=|.= = =]
] = =5 s = = = = = = = | 2= = = == &8 ax | - =
py =y = = = = |- = = | -5 o =
H|E|IE|lE| = = =Bl Bl=|ES|lES =S Els=El=Ss5]E
0= = = = | L= p— = =3 — = | = s|l=|.3 2=
= | = g% g% sl 2=l =2 2| 5 = =| =] =|=| & = E- =1 =
= = - “E - = = = = = =] - = =
Hla S| S| S =R == =1 = = = -5 == S Hlessl =



4.6.6.2 Escenario de ventas valores

2018

fio

de ventas de valores a

. escenario

Tabla # 22

El Autor

Elaborado por
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2018

fio

de ventas de valores a

. escenario

Tabla # 22

El Autor

Elaborado por
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El cuadro muestra el ingreso por cada servicio que se realiza ademas de su costo para realizar

el mismo, los valores estan basados en el cuadro de servicios con sus debidas proyecciones.
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4.6.7. Depreciaciones

Tabla # 23: Depreciacion maquinaria

Elaborado por: EI Autor

Maguinaria
alor del activo 17.625,52 Magquinas y materiales
Vida atil (Afos) 10
Afio Cuota Depreciacion
depreciacion acumulada Valor neto en libros
1 1.762,55 1.762,55 15.862,97
2 1.762,55 3.525,10 14.100,42
3 1.762,55 5.287,66 12.337.86
4 1.762,.55 7.050,21 10.575,.31
5 1.762,55 8.812,76 8.812,76
5] 1.762,55 10.575,31 7.050,21
7 1.762,.55 12.337.86 5.287.66
8 1.762,55 14.100,42 3.525,10
9 1.762,55 15.862,97 1.762,55
10 1.762,.55 17.625,52 -

Tabla# 24: Depreciacion Muebles y enseres

Elaborado por: El Autor

MUEBLES ¥ ENSERES
Valor del activo 4,791,538 Incluye muebles
vida atil (Afios) 10
Cuota Depreciacion
Ao depreciacion acumulada Valor neto en libros
1 479,16 479,16 4.312.42
2 479,16 958,32 3.833,26
3 479,16 1.437.47 3.354,11
4 479,16 1.916,63 2.874,95
3 479,16 2.395,79 2.395,79
il 479,16 2.874,95 1.916,63
7 479,16 3.354,11 1.437.47
8 479,16 3.833,26 958,32
9 479,16 4.312,42 479,16
10 479,16 4.791.58 -
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Tabla # 25: Depreciacion Vehiculos

Elaborado por: El Autor

VEHICULOS
Valor del activo 5.500,00
Vida util {Anos) 5

Depreciacion por linea recta

Cuota Depreciacion
Ano depreciacion acumulada Valor neto en libros
1 1.100,00 1.100,00 4.400,00
2 1.100,00 2.200,00 3.300,00
3 1.100,00 3.300,00 2.200,00
4 1.100,00 4.400,00 1.100,00
5 1.100,00 5.500,00 -

Tabla# 26: Depreciacion Equipo de computo

Elaborado por: EI Autor

Equipo de computo

Valor del activo 1.500,00 Incluye computadoras y registradoras
Vida util (Afos) 3

Depreciacion por linea recta

Cuota Depreciacion
Ao depreciacion acumulada Valor neto en libros
1 500,00 500,00 1.000,00
2 500,00 1.000,00 500,00
3 500,00 1.500,00
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Tabla # 27: Depreciacion Edificio

Elaborado por: El Autor

EDIFICIO
Valor del activo 50.000,00 depreciacion anual: 5%
Vida Util (Afos) 20
Depreciacion por linea recta
Cuota Depreciacion Valor neto en
Aiio depreciacion acumulada libros

1 2.500,00 2.500,00 47.500,00
2 2.500,00 5.000,00 45.000,00
3 2.500,00 71.500,00 42.500,00
L 2.500,00 10.000,00 40.000,00
5 2.500,00 12.500,00 37.500,00
6 2.500,00 15.000,00 35.000,00
7 2.500,00 17.500,00 32.500,00
8 2.500,00 20.000,00 30.000,00
5 2.500,00 22.500,00 27.500,00
10 2.500,00 25.000,00 25.000,00
11 2.500,00 27.500,00 22.500,00
12 2.500,00 30.000,00 20.000,00
13 2.500,00 32.500,00 17.500,00
14 2.500,00 35.000,00 15.000,00
15 2.500,00 37.500,00 12.500,00
16 2.500,00 40.000,00 10.000,00
17 2.500,00 42.500,00 7.500,00
13 2.500,00 45.000,00 5.000,00
19 2.500,00 47.500,00 2.500,00
20 2.500,00 50.000,00
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Tabla# 28: Total de depreciaciones

Elaborado por: El Autor

Total de depreciacione{ Afio 1 Afio2 Afio 3 Afiod Afio 5
Maguinaria § 1.762,55|% 176255|%  1.762,55 | § §  1.762,55
Muebles y enceres $ 47916 |S 479,16 | 5 479,16 | § 5 479,16
Equipo de computo $ 500,00 | S 500,00 | 5 500,00

EDIFICIO $ 2.500,00 % 250000 |%  2.500,00 | § $  2.500,00
Vehiculo $ 1.100,00|% 1.100,00|%  1.100,00 | § $  1.100,00
Total § 634,71 (% 634171 |% 634,71 (% §  5.841,71

En base a los activos de la empresa se realizd su debida depreciacion para cada uno de ellos,

tomando como referencia su porcentaje y la vida util de los mismos.

46.8. VNA

Tabla # 29: VNA

Elaborado por: El Autor

ANO VALOR
INV S (85.317,10)
1 S 81.050,84
2 = 204.509,95
3 S 338.619,04
4 S 518.834,62
5 S 813.861,19
VMA 11,83 % $1.189.878,88

TIR

177%
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4.6.9. Gastos operativos
Tabla # 30: Gastos operativos

Elaborado por: EI Autor

GASTOS OPERATI"TOS incremento anual 2,5{]%

Afio 2018 * 12

5  76.448,83

Gastos operativos % 6.370,74 S  6.530,07
Gastos Administrativos S 5.980,74 | Sincremento 5 6.130,32
Sueldos 5 4.320,00 5 108,00 S 4.428,00
Decitmo tercero 5 360,00 5 9,00 5 369,00
Decime cuarto 5 236,00 5 590 % 241,90
Vacaciones 5 180,00 5 450 5 184,50
[ESS 5 524,90 5 13,12 & 538,02
Fondos de reserva 5 359,90 5 9,00 5 368,90
Servicios basicos 5 190,00 5 194,75
Luz 5 80,00 5 82,00
Agua $ 50,00 S 51,25
Telefono 5 60,00 5 61,50
Gastos de ventas S 200,00 S 205,00
Propagandas volantes

Segun las proyecciones para cada afio los gastos subiran un 2,5% considerandose dentro de ese
porcentaje un 2% de incremento anual y un 0,5% de inflacion, dandose como resultado un
gasto operativo de $6370,74 desglosandose de la siguiente manera: Gastos administrativos:
$5980,74, Gastos de ventas:$200,00, Servicios basicos: $190,00
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4.6.10. Estado de Resultados
Tabla # 31: Estado de resultados

Elaborado por: EI Autor.

ESTADO DE RESULTADOS

VENTAS 2018 S 374.394,15
(-)COSTO DE VENTAS S 167.588,39
UTILIDAD BRUTA S 207.305,77
(-) GASTOS OPERACIOMNALES S 76.448,83
OTROS INGRESOS Y EGRES0OS

(-} SUELDO CONTADOR S 6.000,00
UTILIDAD ANTES DEL IMPUESTO S 124.856,93
IMPUESTO A LA RENTA 25% S 31.214,23
PARTICIPACION TRABAJADORES15% 3 18.728,54
UTILIDAD NETA 5 74.914,16

En base a los datos arrojados por el estado de resultado se determina que el negocio es
completamente rentable ya que sus costos son inferiores a su venta, ademas de que puede cubrir

todas sus obligaciones dejando una utilidad de $74.914,16 dolares.

Tabla # 32: Rentabilidad

Elaborado por: EI Autor

rentabilidad
P=C oo COSTO= GASTOS OPERATIVOS, COSTO  $  179.959,12
PRECIO O INGRESOS $  374.894,15
374.854,15 — 1/5959.12 . o RENTABILIDAD DEL 51.99% |
374.894,15
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CONCLUSIONES.

De acuerdo a la investigacion realizada para determinar si el proyecto es factible se

llegd a las siguientes conclusiones:

e La empresa debe alinear sus movimientos hacia su competidor, utilizando las
tacticas y estrategias necesarias para sacarlos del combate.

e El sector sur oeste de la ciudad de Guayaquil, es una zona muy transitada, lo
cual resulta favorable para el negocio, el analisis de mercado muestra que se
pueden utilizar varias estrategias para atraer clientes.

e Este sera un negocio que brindara servicios por tanto los costos variables no
tendrdn mayor incidencia.

e Sise logra poner en marcha este negocio traeré beneficios ya que proporcionara
plazas de trabajo.

e De acuerdo al andlisis realizado en las encuestas, las personas duefios de
vehiculos manifiestan la necesidad de contar con un negocio con personal
calificado y con la maquinaria requerida para brindar un buen servicio

garantizando su estabilidad como clientes.
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RECOMENDACIONES.

En vista de los frecuentes avances tecnoldgicos de los sistemas automotores, el

lanzamiento de nuevas marcas de autos en el mercado, el incremento del parque automotriz

en la ciudad, se recomienda:

Las empresas se esfuerzan por dar un buen servicio y una buena atencion, este
tipo de estrategia tendra un efecto bumeran que hara que los clientes regresen
por el buen servicio recibido.

Se debe contar con personal calificado y la maquinaria necesaria y especifica
por el avance en modelos y tecnologia en el sector automotriz.

Mantener constantemente actualizado al personal en maquinaria y nuevas
implementaciones automotrices.

Realizar alianzas estratégicas con empresas privadas, publicas, aseguradoras y
proveedores, lo cual ayudara a la viabilidad de este proyecto.

Brindar promociones y descuentos a los clientes dependiendo del servicio a

brindar
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ANEXOS

Anexo#1 Formato de la encuesta

1. TIENE VEHICULO PROPIO

Sl NO

2. CON QUE FRECUENCIA LLEVA SU VEHICULO AL TALLER

UNA VEZ AL MES

DOS VECES AL MES

UNA VEZ CADA DOS MESES

3. QUE TIPO DE SERVICIO UTILIZA CON MAS FRECUENCIA

4. TIENE ALGUN TALLER DE CONFIANZA DONDE LE BRINDEN UN SERVICIO
COMPLETO

Sl NO

5. SI EXISTIERA UN TALLER QUE LE GARANTICE UN BUEN SERVICIO,
CAMBIARIA SU TALLER HABITUAL.

Sl NO

6. CAMBIARIA SU TALLER HABITUAL POR OTRO QUE LE COBRE MENOS LA
MANO DE OBRA

Sl NO

7. AL MOMENTO DE ELEGIR UN TALLER PARA LA REPARACION DE SU
VEHICULO, QUE ES LO QUE USTED VALORA MAS

CERCANIA

PRECIO

ATENCION AL CLIENTE

GARANTIA EN SERVICIO Y REPUESTOS
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AGILIDAD EN EL SERVICIO

FACILIDAD DE PAGO

8. DE QUE FORMA REALIZA SUS PAGOS

EFECTIVO

CHEQUE

TARJETA DE CREDITO

9. CREE CONVENIENTE TENER CERCA DE SU CASA UN TALLER QUE BRINDE
SERVICIO Y MANTENIMIENTO PARA SU VEHICULO

Sl NO

10. SI OBTUVIERE UN BUEN SERVICIO A UN BAJO COSTO, LO
RECOMENDARIA CON FAMILIARES Y AMIGOS

Sl NO

11. QUE SERVICIOS ADICIONALES LE GUSTARIA ENCONTRAR EN UN
CENTRO DE REPARACION AUTOMOTRIZ

SALA DE ESPERA

INTERNET

BAR

CUARTO DE ENTRETENIMIENTO

TODAS LAS ANTERIORES
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Anexo # 2 Formato de preguntas para la entrevista

Entrevistado: Cargo:

1. ;QUE TIEMPO LLEVA DENTRO DEL NEGOCIO DE REPARACION AUTOMOTRIZ?

2. ¢(QUE LE IMPULSO A POENR UN NEGOCIO DE ESTE TIPO?

3. (CREE USTED QUE ESTE TIPO DE NEGOCIO ES RENTABLE EN LA
ACTUALIDAD?

4. (:QUE METODO O TECNICA UTILIZA PARA MANTENER Y CAPTAR NUEVOS
CLIENTE?

5. ¢QUE TIPO DE PROMOCIONES UTILIZA PARA MEJORAR SUS INGRESOS?

6. (DENTRO DE LOS VARIOS SERVICIOS QUE OFRECE, CUAL LE DA MAYOR
RENTABILIDAD?

7. ¢(HA UTILIZADO LA ESTRATEGIA DEL MKT?

8. ;CUENTA CON PERSONAL CAPACITADO O DE INSTRUCCION SUPERIOR?

9. ¢SE MANTIENE ACTUALIZADO EN TECNOLOGIA'Y CAPACITACION?
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Anexo # 3 Formato de presupuesto de trabajo

FISC CRAFT
Ciudad: Guayaquil Direccion:
Telfs.: 0988701637 E-mail : fisccraft@hotmail com

PROFORMA # 00 3 TMH ARTESAME ENDEPﬂAIJHPIhTLHA +a
CLIENTE:
DIRECCION:
TELEFONO: MARCA: PLACAS:
CHASIS: MODELO: COLOR:
MOTOR: ANO : 0/R#:
COMPANIA DE SEGUROS: COTIZADOR: FECHA:
CANT REPUESTOS VALOR

SUBTOTALU.5.5
LV.A, 12%
|TOTAL REPUESTOS u.s.5

WS TALLERARTESANALIENDEREZADANY P[h"[lJI{ﬂL

= -IEE T2

MANO DE OBRA

Camby/Acoplar
Ender/Reparar
Pintar
Reconstruir

VALOR

SUBTOTALU.5.5
DESCUENTO
TOTAL MANO DE OBRA
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PSS TALLERARTESANALIENDEREZADAY ]NTURA

i /5L CRAAT

MECANICA

CambyfAcoplar

Ender/Reparar

Mano de Obra

Reconstruir

VALOR

SUBTOTAL U.S.S
DESCUENTO
TOTAL MECANICA U.S.5

SUBTOTALU.S.S
DESCUENTO
TOTALU.S. &

Autorizado por:

MOTA: LOS REPUESTOS CAMBIADOS, SE ALMACENARAN POR UNA SEMANA
EL PRESENTE PRESUPUESTO, NO COMTEMPLA DANOS OCULTOS

Anexo #4 ESCENARIOS DE VENTAS

NOTA: *SE COMSIDERA UN INCREMENTO EM VENTAS ANUAL DEL 1,025 %%

TTIPO DE SERVICIOS rvPe

Enderezada general segun sea el caso 250,00
Enderezada por piezas segim el caso 2500
Cotrepcion de compactos 360,00
Correpcion de convergencia 120,00
Cambiar v acoplar piezas, c/u segun el caso 25,00
Pimtuwra general autos 1. 200,00
Pulida v abrillantada 120,00
Pintura general camionetas 180000
Pimntura de cada pieza 60,00
Dragnostico mecanico 25,00
Reparacion de motor segun el caso 180,00
cambio de repuestos mecanicos 25.00
escaneo del vehiculo 30,00
limpieza de invectores 25,00
lavado de vehiculo 5.00
chequeo electrico 1500
Carga de aire acondicionado 35,00
Limpieza de sistema de enfriamiento o000
Presupuestos 20,00

4.380,00
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ESCENARIO DE VENTAS UNIDADES ANO 2018
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ESCENARIO DE VENTAS UNIDADES ANO 2019
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ESCENARIO DE VENTAS UNIDADES ANO 2020
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