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CAPITULO I: INTRODUCCION



1.1 RESUMEN EJECUTIVO DEL PROYECTO

Uno de los acontecimientos de importancia que se han dado
recientemente en nuestro pais ha sido el acierto de las medidas tomadas por el
Frente EconOmico para reducir al minimo las consecuencias de la crisis

econOmica global del afio 2008.

A diferencia de lo sucedido en muchos otros paises, la estabilidad ha
sido el signo caracteristico de los sectores productivos y financieros, a pesar de
ciertos desfases manejables que mas bien han sido motivados por sesgos

politicos antes que por razones estructurales de la economia nacional.

Si bien es cierto que no podriamos hablar de una situacion de amplia
bonanza, la administracién publica ha logrado mantener un equilibrio frente a
las demandas sociales, ampliando la capacidad de servicio de entes como el
Seguro Social —con sus servicios médicos y de prestaciones crediticias- asi
como también en otras areas como las viviendas populares gestionadas por el

MIDUVI y otros servicios propios del MIES.

Una de las consecuencias directas de esta situacion ha sido el repunte
extraordinario del sector automotriz, que ha generado un crecimiento importante
de las ventas de varias clases de automotores, gestidbn apoyada por el sector
financiero a través de mudltiples facilidades para la adquisiciébn de vehiculos,
ahora accesibles a sectores de clase media y aun de clase media baja.

El crecimiento del parque automotor nacional trae aparejada la necesidad

de cobertura de servicios de diverso orden, relacionados con el mantenimiento
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de las unidades para conseguir la deseada prolongacion de la vida atil de las

unidades.

Si bien es cierto que las propias concesionarias de las marcas
importadas y aun las de montaje nacional han instalado talleres de
mantenimiento y reparaciones, la mentalidad de nuestro pueblo aun tiende
masivamente al auto-mantenimiento empirico o a la utilizacion de los servicios

de técnicos de baja calificacion.

El sentido del ahorro se vuelve asi contraproducente, no soélo por el
riesgo de confiar en manos inexpertas maquinarias que ahora cuentan con
partes y piezas de funcionamiento electrénico y digital sino también porque en
el mercado de repuestos automotrices sobreabundan los repuestos clonados,
versiones baratas de las piezas originales que terminan causando alteraciones
a veces irreversibles en los componentes del vehiculo o favoreciendo
situaciones de riesgo de accidentes por fallas importantes de dichos repuestos

piratas.

Es por eso que el planteamiento de un Taller de Servicios calificado, con
tecnologia de punta y una calidad de servicio honesto y eficiente, se vuelve

necesario como alternativa entre los dos extremos planteados anteriormente.

Ese es el punto de partida del proyecto para la creacion de una empresa
de servicio de mantenimiento exprés de autos para la ciudad de Guayaquil, el
mismo que busca insertarse en un area dinamica y en crecimiento constante del

sector terciario para constituirse en una alternativa valida y confiable.

Bajo este concepto se desarrolla el estudio para la implementacion del
taller de lubricacion y mantenimiento preventivo “GUAYAUTO-EXPRESS”
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pensado para un mercado con necesidad de un servicio al cliente y técnico de
alta calidad y confiabilidad. Para poder determinar las caracteristicas del
mercado, preferencias y necesidades reales de los clientes, se llevé a cabo un
estudio de mercado con 400 encuestas realizadas de manera aleatoria, es decir
en distintos horarios y lugares con el propdsito de no sesgar los datos y
obtener con mayor exactitud los resultados que ayuden a corroborar la hipotesis

general y las hipétesis especificas.

‘GUAYAUTO-EXPRESS” busca obtener el 1% de participacion del
mercado de mantenimiento preventivo de automotores correspondiente a las
marcas KIA y HYUNDAI cuya participacion en el mercado automotriz en la
ciudad de Guayaquil es del 35%. Por lo cual el total de vehiculos, nuevos y
usados de estas marcas, que constituirian la demanda anual esperada del taller
seria de 1772 vehiculos atendidos, el resultado de 443 autos multiplicado por
una frecuencia minima de 4 veces por afio que el automotor es llevado a un

taller. Esto da como resultado un total de 6 vehiculos atendidos diariamente.

El estudio técnico llevado a cabo ayudo a determinar las inversiones de
$17855 en maquinarias para la implementaciéon del taller asi como de $8063 en
muebles y equipos de oficina para el funcionamiento administrativo de la
empresa. Dentro de este mismo estudio se estableci6 el tamafio éptimo de las
instalaciones para cubrir una demanda anual de 1772 vehiculos que incrementa
en un 10% cada afio hasta el afio 5 en que se dara por terminado el proyecto,
teniendo en cuenta los ingresos promedios anuales, la capacidad de atencién

de cada opcion y sus costos respectivos por cada ingreso de servicio.
El estudio de localizacion se realiz6 tomando en cuenta los factores de:

cercania de mercado, ambiente, espacio fisico y costos de insumos. Teniendo

en cuenta estos factores, con un analisis por el método cualitativo por puntos se
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determindé como ubicacion 6ptima para el taller de lubricacién y mantenimiento
preventivo “GUAYAUTO-EXPRESS” la Avenida Francisco de Orellana en el
norte de la ciudad de Guayaquil en un terreno de 400 mts2 que sera alquilado
para disminuir la inversion inicial del proyecto. El espacio del terreno logra
cumplir con las necesidades del taller para cubrir la demanda estimada.

El 50% de la inversion inicial del proyecto, como compra de maquinarias
y equipos, se financiara mediante un préstamo bancario mientras que el

porcentaje restante sera por medio de aportaciones de los accionistas del taller.

Para el estudio financiero se tomaron encuesta varios parametros que

ayudaron a formar parte del flujo de caja.

Entre los principales pardmetros, tenemos el capital de trabajo, el cual se
utilizé el método de mayor déficit acumulado, esto indica cual sera los meses de
mayor presupuesto necesita y que debe cubrirse para poder continuar normal el
funcionamiento del taller. El préstamo se hara en el lapo de 5 afios, pagaderos
mensual, el monto del préstamo equivale al 50% de la inversion total. EIl método
de la depreciacion de los Activos, se hara de acuerdo a las leyes ecuatorianas
gue se establece el uso del método depreciacion lineal el ayudo a determinar el

valor de desecho.

Para la proyeccion de los ingresos, se realizé un promedio de ingresos
mensuales, esta informacion fue proporcionada por talleres afines al negocio y
a su vez se utilizé un porcentaje significativo que represento a los costos

variables.

Finalmente se hizo el andlisis de sensibilidad mediante los tres métodos

como; analisis de sensibilidad esperado, analisis de sensibilidad optimista,
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andlisis de sensibilidad pesimista, la cual demuestra la factibilidad y viabilidad

del proyecto.

1.2 PLANTEAMIETO DEL PROBLEMA

Actualmente los talleres automotrices del mercado cuentan con falencias
en el servicio al cliente. Dado que no tienen un asesoramiento personalizado
con el cliente que acude con muchas preguntas acerca del mantenimiento de
sus vehiculos, pasos a seguir, recomendaciones, etc. que no son respondidas
con el debido interés y diligencia por parte de los empleados, a mas de que sus

conocimientos son limitados y -de tenerlos- su base es absolutamente empirica.

Esta situacion tiene una consecuencia directa en algunos aspectos:
Primero, la seguridad del pargue automotor, porgue un servicio técnico
deficiente y/o la provisibn de un mantenimiento con piezas recicladas o
clonadas puede determinar, en un momento dado, dafios o accidentes de

gravedad que perjudicaran -por extension- a terceros.

Segundo, la durabilidad de los automotores que, siendo también una
inversion, no permiten recuperarla si su tiempo de vida util se ve reducido por

un mal mantenimiento.

1.3 JUSTIFICACION

Consideramos que la satisfaccién del cliente no s6lo debe basarse en
brindar un servicio automotriz corriente, sino mas bien incluir un valor agregado
en la calidad de atencion personalizada en los servicios automotrices del taller
de lubricaciéon “GUAYAUTO-EXPRESS”.
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La atencidén brindada desde que el cliente ingrese sera con estandares
de calidad superiores a las del mercado y adicionalmente buscando la
optimizacién del tiempo tanto del cliente como la del taller de lubricacion
‘GUAYAUTO-EXPRESS” es decir, realizando los trabajos requeridos o
necesarios en tiempos que resulten eficientes para nuestros clientes, para lo
cual es importante una supervision activa que reduzca los tiempos muertos en

el trabajo de los técnicos, que acumulan lucro cesante en desmedro del taller.

A través de un andlisis de mercado, considerando la oferta y demanda en
la ciudad de Guayaquil se ha descubierto que; los diferentes establecimientos
que ofrecen el servicio de lubricacion de mantenimiento preventivo y correctivo
ademas del servicio automotriz no ofrecen las adecuadas instalaciones al
cliente mientras el vehiculo esta siendo asistido, es por eso que con este
proyecto se busca complementar e innovar este servicio con una sala de estar,
con opciones de entretenimiento para el tiempo de espera del cliente y asi su
estadia en el taller sea mas placentera.

Unas de las herramientas que se utilizara para dar a conocer y mantener
el contacto con los clientes, es el tele mercadeo, ya que se ha convertido en
una estructura indispensable en el mundo de los negocios con el fin de captar
mayor mercado a través de las postventas y esto se lo realiza en diferentes
maneras, una de ellas es concentrando sus esfuerzos en el mercado objetivo
adecuado y otra es buscando la diferenciacion de nuestro servicio en base a la

competencia de los negocios existentes en esta rama.

Esta investigacién ha podido verificar que las lubricadoras no cuentan
con un servicio postventa que les forje confianza, constancia y fidelidad en el

taller de lubricacion.

Nuestra asistencia postventa también sera un factor muy importante

dado que brindara al cliente una mayor confianza en el taller de lubricacion al
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realizar algun mantenimiento en su vehiculo en “GUAYAUTO-EXPRESS”,
encargandonos de darle cotizaciones de lo que se le deba realizar al automotor
en la proxima revision asi como recordandoles el dia que le tocara chequear su
vehiculo automotriz con anticipacion. Esta comunicacion constante con los
usuarios nos facilitara verificar si el servicio fue de su agrado para asi tener

retroalimentacion directa de informacion que nos permita mejorarlo.

Consideramos que el mercado de mantenimiento automotriz es un nicho
gue puede ser explotado ofreciendo diferenciacion a los clientes. Quiere decir
gue es un mercado que se encuentra en crecimiento constante debido a que
cada vez existen mas vehiculos en la ciudad de Guayaquil que necesitaran

mantenimiento asi como los vehiculos ya existentes.

Con las razones antes expuestas justificamos la inversién para la
implementacion en el proyecto de un taller automotriz de mantenimiento exprés

para la ciudad de Guayaquil.

1.4 MARCO REFERENCIAL

Como es de conocimiento general la industria automotriz es una de las
mas importantes en los Ultimos afios con un crecimiento y desarrollo rapido en

la economia de un pais.

Los vehiculos son productos complejos que demandan un gran nimero
de items, lo cual provoca un encadenamiento de diferentes manufacturas, esto
a su vez desarrolla directa e indirectamente empleo en los diferentes conceptos
productivos que se ven inmersos como en lo textil, caucho, pintura, lubricantes,

talleres entre otros.
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En los Ultimos afios el parque automotor en nuestro pais ha tenido un
alto crecimiento debido a las facilidades que otorgan diferentes entidades

financieras para la obtencion de un vehiculo.

Grafico 1.1. Evolucion del Mercado
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Sujeto a este estudio realizado nos hemos podido dar cuenta que con la
cantidad de automotores que existe en la ciudad de Guayaquil con relacion al
crecimiento que se ha venido dando en los ultimos cinco afios y con los
servicios que se han brindado hasta el momento, nosotros a través de nuestra
nueva vision del negocio podremos innovar el concepto de lo que se refiere al

servicio de mantenimiento de un vehiculo.

Grafico 1.2. Evolucién de Mercado Automotriz
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Se puede constatar el crecimiento de la demanda de nuevos vehiculos
en estos tres primeros meses, sin embargo, contrasta con la baja de las
importaciones registrada hasta el momento. Estas cayeron un 10,53% en

comparacion con los tres primeros meses del 2010,

La surcoreana KIA, que ha escalado de un quinto a un tercer puesto en
el dltimo afio, estima que la apertura de las entidades financieras para los
créditos automotrices es un componente importante que incide en el aumento

de las ventas.

1.5 OBJETIVO GENERAL

Evaluar la estructura de la factibilidad economica, técnica y financiera
que tendria nuestras instalaciones de una estacion de servicio de lubricacion
automotriz con servicios agregados en la ciudad de Guayaquil, motivando a los
usuarios confianza dado el alto estandar de calidad por la comodidad y

profesionalismo con la cual seran atendidos.

1.6 OBJECTIVOS ESPECIFICOS

1. Realizar un estudio del Mercado de mantenimiento de Vehiculos
automotores para tener una mejor perspectiva de los servicios que se

deben brindar en un taller de lubricacion.

2. Realizar un estudio de las necesidades de recursos humanos requeridos

para la implementacion del taller.

3. Definir la ubicacion del negocio en a través de un estudio de localizacién

con varias alternativas.
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4. Obtener las necesidades de maquinaria a través de un estudio de

tamanfo y técnico del proyecto.

5. Realizar un andlisis de factibilidad financiera para obtener estimaciones

para la viabilidad del proyecto.

1.7 METODOLOGIA.

Para realizar el presente proyecto de inversion de mantenimiento
preventivo de lubricacion “GUAYAUTO-EXPRESS”, se empezara por hacer un
breve andlisis de la situacién actual y su entorno con respecto al mercado

automotriz, en base a los siguientes puntos.

1.7.1 Recoleccidon de datos

Visitas a principales establecimientos de lubricadora de la ciudad, para

realizar sondeos acerca de los servicios brindados.

Realizar un estudio de mercado por medio de encuestas con el fin de
conocer el perfil del cliente objetivo, que permita ratificar la existencia de una
necesidad insatisfecha en el mercado, o la posibilidad de brindar un mejor
servicio que el que ofrecen las empresas multinacionales de talleres

automotrices existentes en el mercado local.
Obtener datos estadisticos e informacion en general a través de las

entidades respectivas que nos permitan recopilar la informacion necesaria para

la elaboracién de nuestro proyecto.
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1.7.2 Técnicas de anéalisis

Realizar el debido estudio logistico conveniente para analizar y
determinar la localizacion optima de nuestro establecimiento para lo cual

utilizaremos métodos apropiados como método cualitativos por puntos.

Elaborar el estudio financiero correspondiente por medio del cual se
evaluara la factibilidad econdmica y financiera del proyecto, utilizando el VAN,
TIR, y el PAYBACK.

Determinar la oferta y demanda actual para este segmento de mercado
por medio de analisis FODA de los competidores y encuestas que nos permitan
tener la idea real de nuestro mercado objetivo lo cual nos permitira plantear el

plan de marketing debido para la penetracion de mercado.

1.7.3 Muestreo

Se lo hard por medio de la férmula de poblacién finita, ya que nuestro
producto esta dirigido a un determinado segmento de mercado, para determinar
el nivel de confianza deseado; donde se denomina la confiabilidad o el nivel de

seguridad, la precision que se tolerara, y la desviacién estandar.
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1.8 CARACTERISTICA DEL SERVICIO

La lubricadora “GUAYAUTO-EXPRESS” ofrecera servicios exprés, dando
un mantenimiento preventivo a vehiculos livianos, se realizara directamente a

personas naturales o juridicas.

1.8.1 Definicidon del servicio exprés

Figura 1.1: Prototipo de entrada

L

LI I I\Ill‘ i

Elaborado por los autores

El Servicio que buscamos es brindar es el mantenimiento répido y
eficiente de vehiculos automotores en la ciudad de Guayaquil que satisfaga el
nicho de este mercado que busca un servicio de calidad para llevar a cabo los
cuidados de su vehiculo sin que esto represente una gran inversion de tiempo y

dinero para nuestros clientes (como sucede actualmente en las concesionarias).
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1.8.2 Definicion del servicio

El taller de mantenimiento preventivo de lubricacion “GUAYAUTO -
EXPRESS” ofrecera un servicio de mantenimiento preventivo de automotores
(las marcas por definirse una vez constituido el analisis de mercado) de calidad
a cargo del servicio de técnicos y mecanicos especializados, con bases en el
servicio al cliente ya que ellos estaran a cargo de guiar a los clientes y de
brindarles la informacion necesaria para el cuidado 6ptimo de su vehiculo. Los
mismos seran capaces de diagnosticar cualquier tipo de desperfecto durante la
revisibn del automotor ya que tratandose de un Servicio de Prevencion,
cualquier desperfecto de otra indole debera ser re-direccionado a otro tipo de

especialista.

La Lubricadora GUAYAUTO-EXPRESS ofrecera los siguientes servicios:

e Cambio de aceite:

Incluye el chequeo del estado y cambio de aceite para motor asi también
como el filtro.

Esta revision y cambio de aceite es recomendable y necesario para todo
automotor cada 5000 Km de recorrido ya que luego de este periodo el
mismo termina su vida util y mantenerlo en el motor es dafiino para el

vehiculo.

e Cambio de filtros:

Ya mencionamos el cambio de filtro de aceite en el item anterior

(recomendado con cada cambio de aceite) adicional a este contaremos
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con cambios de filtro de aire y de gasolina ambos necesarios para evitar
que impurezas y contaminantes ingresen al motor por el aire del

carburador y del tanque de gasolina respectivamente.

Cambio de bandas:

Estas bandas de goma deben cambiarse una vez que el automotor
alcance aproximadamente 70000 Km de recorrido, ya que esa es su vida
atil. EI no reemplazarlas puede conllevar al rompimiento de las mismas y

causar dafios severos en el alternador y por ende al motor del vehiculo.

Limpieza de inyectores:

Es recomendable que luego de un tiempo de uso del vehiculo se realice
esta limpieza debido a la formacion de sedimentos en su interior que
impiden la pulverizacion adecuada del combustible dentro del cilindro,
produciendo una marcha lenta e irregular y pérdida de potencia que poco

a poco se va apreciando en la conduccion.

ABC de los frenos:

Revisién, rectificacion o cambio, segun sea necesario, de las zapatas,
discos, pastillas, liquido, etc. De los frenos para asegurar su 6ptimo

desempeiio.
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Cambio de bujias :

Las bujias cumplen 2 funciones muy importantes, la primera es encender
la mezcla de aire-combustible y la segunda es la de remover el calor de
la camara de combustion, por lo tanto es recomendable hacer el cambio
cada 10000 km.

Lavado:
El cliente podra tener su vehiculo con buena presencia, después de
haber hecho su previo chequeo respectivo que se realiza cada cierto

lapso de tiempo.

Revision Multipunto:

Antes de la entrega del vehiculo que ha sido revisado de manera total
por los técnicos ofreceremos el lavado del carro y la revision
multipunto en presencia del duefio para suv verificacion de que el

vehiculo esta siendo entregado en éptimas condiciones.
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Figura 1.2. Revision Multipuntos
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e Servicio Postventa:

Recomendaciones, recordatorios facilidades para que nuestros clientes
realicen sus chequeos periddicos a tiempo en pro de optimizar la vida util

de su vehiculo.

1.8.3 Naturaleza del servicio

Siendo nuestro servicio un proceso sostenido, periddico y sustancial para
el mantenimiento de vehiculos de nuestros clientes basamos nuestra empresa
en reducir la inversion de tiempo y esfuerzo asi como el aumentar el bienestar
emocional de nuestros clientes, al mismo tiempo de ofrecerles un

mantenimiento de calidad y excelencia en el servicio al cliente.
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CAPITULO 2: ESTUDIO DE MERCADO



2.1 ANALISIS DE LA OFERTA

La industria automotriz conformada principalmente por: importadoras,
concesionarias, distribuidoras, firmas de ventas de autopartes, etc.... y
complementada por negocios relacionados como lo son: los financiamientos
automotrices, seguros, dispositivos de rastreo, venta de combustibles entre
otros ha tenido un incremento considerable durante la Gltima década en nuestro

pais.

A los mercados mencionados anteriormente se suman los sectores afines
de comercializacion de repuestos, talleres, lubricadoras y servicios de
mantenimiento de vehiculos. Siendo este udltimo el sector en el que
‘GUAYAUTO-EXPRESS” busca incursionar.

Los servicios que se pretenden brindar con este proyecto, ademas de
estar relacionados de manera directa con la industria automotriz, consistiran en
servicios de mantenimiento con altos estandares de calidad a cargo de mano de
obra calificada que ofrezcan garantia y seguridad a los usuarios en el momento

de que su vehiculo esta siendo atendidos.

Entre los servicios que se ofreceran en “GUAYAUTO-EXPRESS” constan:

e Cambio de aceite

e ABC frenos

e Cambio de bujias

e Limpieza de inyectores

e Cambio de filtros

e Cambio de bandas

e Lavado y revision multipunto

e Servicio de postventa.
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En el taller de mantenimiento “GUAYAUTO EXPRESS” buscara ganar la
total confianza de los clientes. Seran atendidos por personal calificado y
honesto al momento que acudan hasta nuestro establecimiento para los
respectivos mantenimientos de su vehiculo, con lo que generara constancia,

confianza, fidelidad y publicidad por parte de los clientes satisfechos.

Adicionalmente los clientes contaran con la facilidad de contactarse via
telefénica, por correo electrénico, paginas de twitter y Facebook con el taller de
lubricacion “GUAYAUTO EXPRESS” para acceder a cotizaciones, informacion
general del negocio y obtener una comunicacion constante entre la empresa
proveedora y el cliente o usuario de nuestro servicio. De esta misma manera
contactarlos a la hora que deban realizar mantenimientos peridédicos a su
vehiculo ofreciéndole un valor agregado al ser el Servicio de Mantenimiento el

gue esté alerta sobre las necesidades y buen estado del vehiculo.

Una vez que el cliente esté en nuestras instalaciones y observe la calidad
de servicio y profesionalismo que le damos, pueda sentirse cémodo al

momento de que su vehiculo sea ingresado a nuestros talleres.

Actualmente no existen servicios de lubricadora que otorguen todas las
facilidades al cliente al momento que deba realizar algdn mantenimiento es
por eso que ofrecemos lo antes mencionado que es el contacto con el cliente
via telefénica e indicarle con un previo aviso lo necesario a realizarle a su

vehiculo.

Es importante recordarle que la amplia gama de servicios ofrecidos
tendran precios razonables a comparacion al mercado automotriz, con la

finalidad abarcar clientes.
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2.1.1 Potenciales clientes

El mercado potencial abarca a todas las personas que posean un
vehiculo nuevo o usado, ya sean particulares o de empresas e instituciones

publicas o privadas en la ciudad de Guayaquil, de las marcas KIAy HYUNDAI.

De estos grupos creemos que seria muy factible para ellos contar con un
servicio el cual les facilite las comodidades al momento de los mantenimientos
preventivos respectivos de su vehiculo, contactdndolos y ofreciéndoles las
debidas cotizaciones que necesiten; asi como también las adecuadas

instalaciones para que se sienta satisfecho al momento de su espera.

Podemos resumir que nuestros clientes potenciales son todos los que
cuenten con un vehiculo de las marca KIA y HYUNDAI y requieran un
mantenimiento periddico; el servicio estara dirigido a la clase media, media alta
y alta debido a que son el segmento poblacional que busca calidad y

diferenciacion en la atencion al cliente.

2.1.2 Amenaza de nuevos competidores

Las amenazas que se pueden presentar por parte de nuevos
competidores dependeran de la aceptacidon del taller de lubricacién
“‘GUAYAUTO EXPRESS” en el mercado y el incremento de la demanda a corto
plazo, lo que incentivaria a nuevos negocios incursionar en este mercado. En la
actualidad contamos con lubricadoras o talleres de servicio exprés, las cuales

no brindan un servicio complementario, postventa y confianza a los usuarios.
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Nuestro objetivo principal con este nuevo concepto es darles alternativas
al cliente, todas las comodidades necesarias con el debido profesionalismo en
lo que hacemos para que ellos tengan la absoluta confianza y vean que
nuestros servicios son eficientes, los cuales haran que se incremente nuestra

demanda.

Asi logramos que nuestra propuesta tenga una mejor acogida en el
mercado y pueda constituirse como un verdadero servicio el cual revolucione el
concepto que se tiene sobre mantenimiento automotriz ya que no solo se trata
de dar un servicio donde el automotor ingresa a un taller sin la calidad
respectiva y las comodidades necesarias que requiere el propietario del
vehiculo, més bien se encargara de mantenerlo satisfecho aun cuando su visita

al taller haya culminado.

Las nuevas lubricadoras que sean establecidas dentro del mercado
estarian en desventaja ante “GUAYAUTO - EXPRESS” siendo esta la primera
en imponer altos estandares de calidad y que con cuya campafa de servicios
ha logrado captar un gran segmento de mercado, la nueva competencia debera
invertir y elaborar planes estratégicos para competir con nuestro taller de

lubricacion.

2.1.3 Rivalidad de la competencia

Al analizar la competencia existente y la rivalidad de la misma hallamos
gue son dos los sectores que a diferentes niveles constituirian los
competidores del taller de lubricacion “GUAYAUTO EXPRESS”, las cuales son
las concesionarias con sus talleres autorizados de KIAy HYUNDAI y los talleres

de lubricacion corrientes con atencion multiples marcas.
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Las concesionarias se ubicarian como nuestra competencia directa ya
gue se especializa en dar mantenimiento a sus marcas hijas ya sea por garantia
del vehiculo, donde los usuarios deben pagar un valor significativo o prima, y a
particulares fuera de garantia que puedan acceder a los altos rubros que se
deben cancelar por estos servicios en la concesionaria e KIAy HYUNDAI.

Los talleres de lubricacion de mudltiples marcas se encuentran como
competencia indirecta ya que sus servicios van dirigidos a un mas amplio rango
de marcas sin especializarse en una particular lo cual los hace participar en
menor porcentaje dentro del mercado de mantenimiento de vehiculos KIA 'y
HYUNDAI. Por lo general en estas no brindan todos los servicios completos ni
el profesionalismo indicado que el cliente necesita.

Se ha podido observar que en estos talleres de autoservicio los usuarios
no encuentran las adecuaciones para su mayor comodidad, ya que por lo
general no tiene un espacio donde los clientes puedan entretenerse mientras se

espera por la entrega de su vehiculo.

Hemos tomado como referencia a la Empresa “MOBIL” quien brinda los
servicios de abastecimiento de combustible como también el mantenimiento
exprés de vehiculos (lavada, cambio de aceite), otra referencia tenemos
“CHEVY EXPRESS” los cuales realizan servicio completo de mantenimiento
preventivo vehicular, pero con la caracteristica que ellos se dedican

directamente a su marca principal que es “Chevrolet”.

A pesar de que tenemos grandes competidores como las
multinacionales o talleres especializados, cabe recalcar que ellos no cuentan
con un plan innovador donde se preocupen directamente por lo que el cliente
necesita, como nosotros lo proponemos a través de un contacto directo donde
le recordamos y le ahorramos al cliente los debidos mantenimientos o servicios

gue necesita su automotor.
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2.2 ANALISIS DE LA DEMANDA

En la actualidad, el servicio de mantenimiento preventivo de vehiculos
existe de manera desorganizada en el mercado de Guayaquil, ya que solo
General Motors, con la mayor participacion de mercado, cuenta con este
servicio especializado para su marca, dejando a las otras marcas a la merced
de que sus cuidados se realicen en el taller o lubricadora mas cercano al
propietario sin ser este un lugar especializado para el tratamiento del vehiculo.
Nuestro servicio busca satisfacer la demanda insatisfecha que existe en el
sector socio econémico medio bajo, medio, medio alto y alto ya que de donde
provenga el vehiculo necesitara de los mismos cuidados basicos para su

mantenimiento.

Adicionalmente a esto el afio pasado quedo registrado como el afio de
las ventas mas altas de vehiculos de la dltima década. El sector incrementé en
un 40,51% las ventas frente a las 92.764 unidades comercializadas en el 2009,
un aflo que estuvo marcado por la crisis econémica y restricciones a las

importaciones.

Segun las principales marcas, el buen afio que tuvo el sector se debe al
‘crecimiento natural’ del mercado y al hecho de que se evacud parte de la
demanda represada en el 2009. Ademas, hubo una mayor oferta crediticia que

empujo el comercio.

Dentro del mercado, la mayor participacion la mantiene Chevrolet, que
vendio 53.429 unidades. Santiago Castro, director comercial de la empresa,
indicoé que con ello obtuvieron el 41% de participacion. Tras Chevrolet aparecen
las marcas surcoreanas Hyundai y Kia, siendo esta ultima la que consta por

primera vez ubicada entre las tres primeras.
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2.2.1 Base en la decisién de compra de los clientes:

Nuestro servicio satisface la necesidad del mercado de poder realizar el
cuidado de su vehiculo en un corto lapso de tiempo, a un precio

competidor bajo un servicio técnico especializado.

Sera publicitado por medio de campafas publicitarias con el objetivo de

dar a conocer nuestros servicios y beneficios.

La disyuntiva entre acudir al mismo lugar de siempre o probar un nuevo
taller de cuidado del vehiculo serd un problema para el consumidor la
gue buscaremos aplacar por medio de un enganche publicitario para que
prefiera la "novedad™.

Cumpliendo con lo propuesto a nuestros clientes y dando un seguimiento
post-venta nos aseguraremos la fidelidad de ellos y la oportunidad de

gue sigan acudiendo a nuestro taller de servicios.

2.2.2 Poder adquisitivo de los consumidores:

Por la naturaleza del producto los gastos de mantenimiento del vehiculo

son fijos para todo propietario y ofreciendo estos servicios a precios

competitivos el segmento al que apuntamos estara dispuesto a realizar el

mismo gasto en un taller especializado.
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2.2.3 Estimacién de la demanda:

A pesar de las estimaciones en ventas de vehiculos que nos indican que

con las medidas que estan implementando el Gobierno para reducir el déficit

comercial y que involucran al sector automotor, la industria estima que sera

dificil volver a repetir los resultados del 2010.

Pero como nuestro servicio se enfoca a las ventas que han realizado las

concesionarias en los periodos anteriores, es decir, automotores que ya se

encuentran en proceso de depreciacion y

los cuales requieren de un

mantenimiento continuo, la demanda en servicios de mantenimiento preventivo

incrementara de igual manera que las ventas de los automotores en los afos

anteriores.

Tabla 2.1: Estimacién de la demanda

TOTAL DE VEHICULOS EN EL GUAYAS VENDIDOS EN 2011 PRIMER SEMESTRE

Elaborado por: Los autores

- 35% GUAYAQUIL | N.PARTICIPACION| FRECUENCIA
ANO NACIONAL N
KIA -HYNDAI 0% 1% 4 VECES ALANO
2004 20044 7015 2806 28 112
2003 29212 10224 4090 41 164
2006 35701 12435 4993 50 200
2007 38433 13452 3381 34 215
2008 38231 13381 3352 34 214
2009 28641 10024 4010 40 160
2010 56950 19933 71973 80 319
2011 69242 24235 9694 97 388
44304 443 1772 DEMANDA ANUAL
b DIARIO
34 SEMANAL
136 MENSUAL
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e El mercado objetivo es el 35% de la poblacion con vehiculos de la ciudad
de Guayaquil ya que es el porcentaje de mercado ganado de las marcas
KIAy HYUNDAI.

e La participacion de mercado para el taller de lubricacién “GUAYAUTO-
EXPRESS” corresponde al 1% del mercado de las marcas KIA y
HYUNDALI.

e Estimacion de demanda: Anual = 1772; Mensual = 136; Semanal = 34;

Diaria = 6 vehiculos.

2.3 ANALISIS DE PRECIO

El taller de lubricacion “GUAYAUTO-EXPRESS” ofrecera al publico
precios comodos y competitivos acorde al mercado de mantenimiento
preventivo de vehiculos. Dependiendo del modelo de carro y mantenimiento

requerido el precio variaria para los clientes.

Usualmente en el sector automotriz especializado como concesionarias y
talleres de alta calidad, mantienen un precio estandar por mano de obra, es

decir que se fija un precio dependiendo al mantenimiento requerido.

Es importante reconocer que como nos encontramos en una etapa de
introduccién al mercado, debemos fijar nuestros precios en funciéon de los
establecidos por nuestros competidores, siendo que dependa de factores
externos que se presenten en el entorno macroeconémico (inflaciéon, aumento

de costos de insumos y repuestos entre otros).
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Por lo tanto “GUAYAUTO-EXPRESS” ingresara con un precio promedio
competitivo que capte el mercado y sea asequible para los clientes potenciales
al mismo tiempo que por el valor que paguen reciban un mantenimiento de

Optima calidad y manejado con altos estandares de servicio al cliente.

2.3.1 Anédlisis del sector

El sector en el cual se desarrolla nuestro proyecto esta dentro del area
de talleres automotrices. En este sector existe mucha competencia ya
posicionada con una cartera de clientes y afios de experiencia en el mercado,
es decir que significara para nosotros un reto ingresar a este mercado y poder

distinguirnos de los competidores.

Existen varios tipos de talleres automotrices que se dedican a brindar los los

servicios de mantenimiento preventivo tales como:
e Talleres de mantenimiento y lubricacion

e Talleres de concesionarias automotrices

e Talleres con tecnologia de punta

2.3.2 Tendencias econdmicas

En los actuales momentos la situacion econémica del pais no presenta
una estabilidad que permita el desarrollo de manera rapida de nuestra actividad
ya que no poseemos un modelo econdmico desarrollado que sea capaz de

afrontar las diversas variaciones que se den en el mercado como la inflacion.
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Es importante tener en cuenta que unos de los factores que se pueden
dar, es la poca agilidad que se brinda al momento de obtener un crediticio

bancario para el desarrollo de la actividad que se quiera emprender.

Es por esta razén que se debera implementar las estrategias de entrada

al mercado adecuadas para lograr captar el sector de mercado estimado.

2.3.2.1 Tendencias socio econdmicas

La tendencia econdmica que se vive a nivel mundial y las mdiltiples
recesiones que se produjeron en afios anteriores han afectado tanto a las
industrias como a los consumidores ante cualquier inversion que se quiera
realizar a corto o largo plazo debido al oscilante equilibrio econémico de la

mayoria de industrias incluido el automotriz.

Los consumidores han optado por el ahorro por lo que ha disminuido la
inversién en el sector automotriz, lo cual ha convertido a este sector en una

competencia por ofrecer las mayores facilidades de compra.

El reto para “GUAYAUTO-EXPRESS” al ingresar a un mercado donde
existen una gran competencia va estar ligado a las estrategias de mercado
focalizado que apliguemos ofreciéndole al cliente un buen servicio con el
profesionalismo adecuado para que asi quede satisfecho con nuestro taller y

poder despuntar en relacion a los talleres existentes en el mercado.
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2.3.3 Barreras de entrada y salida

La principal barrera de entrada que tenemos es el capital de inversion
gue necesitamos para ofrecer un servicio de alta calidad y la infraestructura
adecuada para que el cliente se sienta satisfecho cuando se encuentra n en

nuestro taller.

Otra barrera de entrada es la poca experiencia que tenemos dentro del

mercado automotriz.

En lo que concierne a una barrera de salida es el mercado al cual nos
enfrentariamos, y a los diferentes talleres automotriz que ya se encuentran

posicionados y con mayor experiencia.

Otro problema que enfrentaria el proyecto como barrera de salida seria
en el caso de realizar un préstamo la cancelacion del valor total del mismo,
hasta eso la empresa seguiria endeudada y con pérdidas por la deuda a largo

plazo.

2.4 COMERCIALIZACION DEL SERVICIO

La comercializacién del servicio, de acuerdo a lo analizado en el mercado
ecuatoriano, se podra efectuar de las siguientes maneras, ya que lo que se
quiere lograr es concientizar al cliente y a la vez obtener 6ptimos resultados

para el inversionista:
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La primera manera que se plantea es en forma directa con el cliente que
se aproxima a las instalaciones “GUAYAUTO-EXPRESS” debido a la

publicidad publicada en los diferentes medios de comunicacion.

La siguiente manera que se plantea es de forma indirecta, por medio del
sector asegurador, de convenios en el cual se puede incluir el beneficio
de chequeos periddicos cuyo valor se puede incluir dentro de la prima del
vehiculo, tanto para las polizas individuales como corporativas, las
cuales se manejan de una manera masiva (ejemplo: sociedades
financieras).

Ademas de esto incluir informacion por medio de brochures dentro de la
empresa para las personas que no han realizado renovacién de pdlizas o
efectien tramites de seguros en general tengan informacion de primera

mano de parte de su asegurada.

Adicionalmente se plantea comercializar el servicio de forma indirecta por
medio de convenios con los patios de vehiculos donde se venden carros
usados, ya que estos vehiculos son los que sus propietarios deben tener
mayor cuidado al momento de realizarle los distintos mantenimientos

requeridos.

Como ultimo punto se plantearan convenios con empresas de servicios
complementarios (como los de dispositivos satelitales) para vehiculos
para con esto alcanzar una integracion entre servicios de mantenimiento

y seguridad.
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2.4.1 Promocidn y comunicacion

Para promocionar los servicios de AUTO EXPRESS el plan de comunicacion
estara basado en los siguientes puntos segun las tendencias del consumidor en

el mercado guayaquilefio:

e Publicidad:

Los medios de comunicacion por los que se dara a conocer los servicios

de mantenimiento preventivo de AUTO EXPRESS seran los siguientes:

» Pautas radiales: Durante programacion de entretenimiento
variado.

» Publicaciones automotrices: Publicidad escrita y grafica en
emisiones semanales como revista Motores (EL
UNIVERSO), revista Dando Arranque (Diario EXPRESO).

» Brochures: Ubicados en stands, islas y locales de venta del
SOAT, aseguradora y empresas de  servicios
complementarios para vehiculos.

» Redes sociales: De las tendencias mas utilizadas en los
altimos tiempos por tratarse de un medio de publicidad
menos costoso 'y que permite de manera mas
personalizada con los consumidores y clientes potenciales.
Especificamente promocionar por medio de FACEBOOK
(De momento la mas grande plataforma social a nivel
mundial) y TWITTER para compartir informacién de manera
agil y personalizada con los clientes
(@GUAYAUTO_EXPRESS).

48



e Promocién de ventas:

Se buscara estimular la utilizacion de los servicios de mantenimiento que
ofrece “GUAYAUTO-EXPRESS” por medio de promociones por
temporadas (dia de la madre/del padre, Fiestas de Guayaquil, temporada
playera etc.), descuentos por convenios con comercializadoras indirectas
y concursos en linea (que amplien la publicidad) que otorguen beneficios

a los clientes leales.

e Relaciones publicas:

Aqui se designara un ejecutivo comercial para promocionar los servicios
de mantenimiento de “GUAYAUTO-EXPRESS”, el mismo que gestionara
los convenios con las empresas aliadas y manejara las cuentas de redes

sociales dando respuestas oportunas a los clientes.

2.4.2 Formas posibles de estimular el interés

Como objetivo principal de atraer la atencion de una gran parte del

mercado adicionalmente se ofreceran los siguientes beneficios:

» Ofreciendo un valor agregado con el servicio de mantenimiento (servicio
post-venta).

» Facil accesibilidad al taller de mantenimiento “GUAYAUTO-EXPRESS”,
ubicandonos en un sector afluente pero poco congestionado.

» Beneficios (descuentos y promociones especiales) a clientes frecuentes.
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» Sala de estar o espera con diversos entretenimientos para que el cliente

pueda distraerse mientras se realizan los trabajos de mantenimiento.

2.4.3 Distribucion

El canal de distribucidon que se utilizara es la venta y/o promocién por
medio de intermediarios (empresas con servicios complementarios para
vehiculos) para llegar a los clientes de manera indirecta y sumada a esta de

manera directa con los clientes.

2.4.4 Marketing estratégico

El plan de marketing estratégico estara basado en ofrecer un servicio de
similar calidad al que se obtiene de las casas de las marcas de vehiculos a un
menor precio bajo el asesoramiento de mecanicos automotrices capacitados,
tener una ubicacion privilegiada en el norte de la ciudad, que tenga varias vias
de acceso, complementar los servicios primarios con estimulos para que el
cliente cree confianza con “GUAYAUTO-EXPRESS” y se convierta en cliente

frecuente de nuestros servicios de mantenimiento.

Diferenciacion de nuestros competidores en calidad y rapidez de los
servicios integrales para el mantenimiento preventivo de vehiculos que nos
otorgue aceptacion y posicionamiento de mercado al largo plazo debido a la

amplia competencia y situacion econdmica actual.

Personalizar el servicio brindado a los clientes por medio del ejecutivo
comercial y al mismo tiempo obteniendo retroalimentacién de los clientes que

nos permita seguir un proceso de mejora-continua en nuestro ambito.
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2.4.5 Anédlisis FODA

Fortalezas:

>

>

Personal capacitado en mecanica automotriz y servicio al cliente
para ofrecer un servicio de asesoria al mismo tiempo que se da
mantenimiento preventivo.

Entrega puntual en el horario establecido que se ha comprometido
la empresa con el cliente..

Atencion personalizada, servicio post-venta y retroalimentacion del
servicio.

Costos asequibles para diversos estratos sociales, a los que va

apuntado el servicio.

Oportunidades:

>

A\

Aumento de la demanda de vehiculos en los afios anteriores los
mismos que requieren revision y mantenimiento mas frecuente.
Locacion privilegiada (norte de la ciudad varias vias de acceso).
Convenios con empresas de servicios complementarios.

Poca lealtad de consumidores a talleres especificos para

realizarlos mantenimientos.

Debilidades:

>

>

Falta de capital para inversion inicial del proyecto para contar con
la mejor tecnologia.

Empresa nueva y sin experiencia en el sector automotriz.
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Amenazas:

» Recomendaciones de concesionarias para que sus compradores
realicen los mantenimientos en la misma casa comercial.

» Talleres ya posicionados en el mercado que puedan variar costos
para competir con nuevos en el sector como AUTO EXPRESS.

» Nuevos talleres que ingresen al mercado y ofrezcan los mismos

servicios.

2.5 LA INVESTIGACION DEL MERCADO AUTOMOTRIZ

El objetivo de la investigacion del mercado automotriz para puntualizar la
conformidad de instalar un taller de lubricacién en la ciudad de Guayaquil, va a
residir en el analisis y la recoleccion de informacion importante para el

desarrollo del proyecto.

Hoy en dia la industria automotriz es el tercer sector de mayor
movimiento econémico en el Ecuador, se puede observar que en este mercado
se ha convertido mas en un producto de consumo que un producto de inversion

de capital.

2.5.1 Definicién del problema

Al desarrollar el estudio del mercado automotriz proporciona anticipar
gue los clientes se volverdn mas exigentes para requerir el mantenimiento

preventivo de su vehiculo, a la vez que los niveles de servicio seran mas
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importantes en su mejora de la calidad, dado que se ofrecer4 personal

altamente calificado.

2.5.2 Objetivos

Nuestra investigacion de mercado tiene los siguientes objetivos la cual se

puede mostrar:

Determinar el grado de aceptacion de un nuevo taller de lubricacién en la

ciudad de Guayaquil.

e Determinar las exigencias del mercado automotriz.

e Determinar la cantidad de servicios que se solicitarian al momento de
acudir a nuestro taller de lubricacion.

e Determinar las necesidades de los clientes.

e Determinar la competencia.

2.5.3 Determinacion de las necesidades de informacién

Principalmente seran las encuestas que hemos disefiado los realizadores
de este proyecto, de las cuales se obtendran los resultados que validaran o

rechazaran la realizacion del mismo.

Ademas, que nos proveeran de la informacibn en cuanto a las
preferencias deseadas por los consumidores, realizadas en diferentes sectores
de la ciudad de Guayaquil, para asi poder llegar a nuestro mercado AUTO
EXPRESS. En total 400 personas fueron encuestadas.
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2.5.4 Determinacion de las fuentes de informacion

Como las fuentes de informacion secundaria, se utilizaran datos estadisticos

e informacién en general a través de:

e Datos del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)
e La Camara de la Industria Automotriz Ecuatoriana (CINAE)
e La Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador (AEADE)

e La Comision de Transito del Guayas (CTG).
Otro recurso necesario como recopilacion de datos para nuestro taller de

lubricacion seria utilizar paginas web de la competencia e indagar en los

servicios que estan ofreciendo actualmente.

2.5.5 HIPOTESIS

Hipotesis general

Los clientes guayaquilefios ambicionan un servicio con profesionalismo,
personalizado, eficaz y eficiente al momento de llevar su automotor en el taller

de lubricacion, ademas brindar confianza, comodidad y honestidad.
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Hipotesis especifica

O

o

o

o

Hipotesis 1:

Nuestro nicho de mercado actualmente estudiado tiene
conocimiento de lo que es una lubricadora.

Por lo consiguiente podemos indicar que nuestra hipotesis

planteada arroja un margen de positivismo favorable.

Hipotesis 2:

El sector el cual se ha realizado el previo sondeo ha utilizado los
servicios de lubricadora, quiere decir que la mayoria ha acudido
recientemente a una lubricadora.

Siendo esta segunda hipétesis favorable

Hipotesis 3:
En lo que concierne al periodo de revision del vehiculo, este se
encuentra entre los dos meses, segun el kilometraje o la

necesidad que necesite el automotor.

Hipotesis 4:

Por lo general la mayoria de las lubricadoras existentes en la
ciudad no satisfacen por completo la necesidad del cliente, siendo
asi que estas tengan una limitacién en su servicio como la calidad

del personal, la infraestructura y la tecnologia.
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2.5.6 Requisitos de la Investigacion

Nuestra investigacion la realizaremos de forma
aleatoria en los diferentes puntos de la ciudad de Guayaquil siendo esto en el
norte, centro y sur.

Las encuestas a realizarse serén personales para asi tener un claro concepto

de lo que el cliente necesita y tomar en cuenta sus inquietudes.

2.5.7 Planeacio6n de la Investigacion

El estudio que estamos realizando con lleva a 400 encuestas las cuales
seran bien distribuidas de manera equitativa las cuales se realizaran en los
diferentes sectores de la urbe, para que asi no exista preferencia del sector.

Estimamos que cada encuesta no pasara de los 5 minutos por persona.
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2.5.8 Encuesta

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL

PROYECTO DE INVERSION PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DE SERVICIO
DE MANTENIMIENTO EXPRES DE AUTOS PARA LA CIUDAD DE GUAYAQUIL.

Buenos dias/tardes, estamos realizando una encuesta para evaluar las preferencias
del consumidor al momento de realizar los mantenimientos debidos a su automotor. Le
agradeceremos brindarnos un minuto de su tiempo y responder las siguientes preguntas:

Sexo: Masculino D Femenino D

Preguntas:

1 ¢En qué sector de la ciudad habita habitualmente?

D Norte D Centro

D Samborondén D Sur
D Urdesa D Otra,

especifique:

2.- ¢Posee usted un automotor o maneja un vehiculo frecuentemente?

. ] No

A los que responden SI, de lo contrario termina la encuesta

3.- Favor, indicar la marca y ano del vehiculo.

D Chevrolet D Hyundai
D Kia D Toyota
D Renault D Nissan

D Otra, especifique/ afio
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4 - ¢Cudntos kildmetros recorre semanalmente?

| 0-100km | 100km - 200km | | mds de 400km

| 200km - 300km | 300km - 400km

5.- Por lo general, Ud. ¢Ddnde realiza el mantenimiento de su vehiculo?

D Taller autorizado

D Taller informal

D Lubricadora mds cercana

D Otra, especifique

6.- ¢Estad contento con el tipo y caracteristicas de servicio de mantenimientos que obtiene

en el lugar que acude de momento?

S

D No

7.- ¢Por cudl/es de los siguientes motivos Ud. Le da mantenimiento de su vehiculo? (Puede

sefialar mds de una opcién)
D Cambio aceite y filtro
D Cambio filtro combustible
D Cambio de bujias
D Cambio de banda distribucion

D Otra, especifique

D Cambio de aceite de cajas

D Limpieza de inyectores
D ABC - Frenos

D Lavado Express

58



8.- Al momento de realizar el mantenimiento de su vehiculo. ¢Qué tan importante para Ud.
Es cada uno de los siguientes aspectos? Siendo 5 muy importante y 1 Nada importante.

I T -2 - B A -
ot Ll s [ 4 [ ]
Calidad del Servico | | 1| |2 | |3 4 |5
]
]

Personal Idéneo

Seguridad

D

Precio 2 | |3 | |5
2 | |3 | [ |5

MUCHAS GRACIAS

N

Tiempo de Revisién
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2.5.9 Analisis de las encuestas

El cuestionario utilizado para esta investigacion de mercado cuenta con 8
preguntas que dejan ver los aspectos demograficos Yy psicograficos de la

poblacion que se esta estudiando.

Pregunta 1:
¢En qué sector de la ciudad habita actualmente?

Tabla 2.2: Frecuencia de poblacién encuestada por sectores

Frecuencia |Porcentaje Porcentaje
Acumulado
Norte 169 42% 42%
Samborondon 62 16% 58%
Urdesa 28 % e
Centro 84 1% —
Sur 41 10% 96%
Otros 16 % .
Total 200 100%

Elaborado por: Los autores

Con respecto En la primera pregunta se tiene como resultado que de la
totalidad de la poblacién encuestada un 42% habita en el norte de la ciudad y
las mayores cantidades subsiguientes se encuentran en sectores adyacentes
(samborondén, centro) por lo que determinaria al sector norte como una
locacion potencial para “GUAYAUTO-EXPRESS”.
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Grafico 2.1: Porcentaje de personas encuestadas divididas por sectores

Sector

M Norte
Samborondon
i Urdesa

M Centro

M Sur

u Otros

Elaborado por: Los autores

Prequnta 2:

¢, Posee usted un automotor o maneja un vehiculo frecuentemente?

Tabla 2.3: Porcentaje de personas encuestadas que poseen vehiculo

. : Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
Acumulado
Si 383 96% 96%
No 17 4% 100%
Total 400 100%

Elaborado por: Los autores

De acuerdo a los resultados de la encuesta el aproximadamente el 96%

de la muestra encuestada posee un vehiculo, lo que nos lleva a determinar que
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Guayaquil resulta altamente atractivo para todo tipo de empresas de servicios

para vehiculos dada la demanda.

Grafico 2.2: Porcentaje de personas con vehiculo

4%

Porcentaje de personas con vehiculo

mSi
® No
Elaborado por: Los autores
Prequnta 3:
Favor, indicar la marca y afio del vehiculo.
Tabla 2.4: Distribucién de la poblacién por marca de vehiculo
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
Acumulado
Chevrolet 117 29% 29%
kia 87 22% 51%
Renault 19 5% 56%
Hyundai 111 28% 84%
Toyota 33 8% 92%
Nissan 25 6% 98%
otros 8 2% 100%
Total 400 100%

Elaborado por: Los autores
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Segun los resultados de nuestra encuesta la marca de vehiculos méas
adquirida en el mercado es CHEVROLET con un 29% seguida muy de cerca

por la HYUNDAI y KIA con 28% y 22% respectivamente. Siendo estas ultimas

dos marcas (ambas sur-coreanas) las indicadas para enfocar nuestros servicios

de mantenimiento.

Grafico 2.3: Porcentaje de marcas

Marca Vehiculo que posee?

a
@ 30%
S 20% ]
Q
S 10%
= 05 =y 3 P -
Chevro| kia |Renaul| Hyund | Toyota | Nissan | otros
let t ai
|I:| Porcentaje| 29% 22% 5% 28% 8% 6% 2%
Elaborado por: Los autores
Pregunta 4:
¢.Cuantos kilbmetros recorre semanalmente?
Tabla 2.5: Frecuencia por kildmetros recorridos
_ | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
Acumulado
0 - 100km 23 6% 6%
100 - 200km 69 17% 23%
200 - 300km 98 25% 48%
300 - 400km 102 26% 73%
mas de 400km 108 27% 100%
Total 400 100%

Elaborado por: Los autores
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Los datos obtenidos de esta pregunta nos indican que el 27% de la
muestra recorren mas de 400 km. Lo que nos indica que las revisiones y
mantenimientos deberdn efectuarse aproximadamente cada 2 meses (tiempo
en que recorre 5000 km) donde es recomendada la revision y cambio de aceito
por todas las casas de mantenimiento.

Grafico 2.4: Porcentaje de kilometros recorridos semanalmente

Kilometros
6%
m0-100km
100 - 200km

200 - 300km
M 300 - 400km
M mas de 400km

Elaborado por: Los autores

Pregunta 5:
Por lo general, Ud. ¢Dbnde realiza el mantenimiento de su vehiculo?
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Tabla 2.6: Frecuencia por lugar de mantenimiento

_ | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
Acumulado
Taller Autorizado 92 23% 23%
Taller informal 137 34% 57%
Lubricadora mas cercana 171 43% 100%
Total 400 100%

Elaborado por: los autores

De acuerdo a los datos que arroja la encuesta podemos observar que

nuestro mercado objetivo realiza el mantenimiento de sus vehiculos en la

lubricadora mas cercana con un 43%, vale la pena destacar que esta localidad

no necesariamente ofrece el mejor servicio. En segundo lugar las personas

acuden a un taller informal con un 32.75% y por ultimo con un 25.25% a los

talleres autorizados, producto de sus altos costos.

Grafico 2.5: Porcentaje por lugar de mantenimiento

M Taller Autorizado

Lubricadora mas cercana

W Taller informal

Porcentaje por lugar de mantenimiento

Elaborado por: Los autores
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Pregunta 6:

¢Esta contento con el tipo y caracteristicas de servicio de

mantenimientos que obtiene en el lugar que acude de momento?

Grafico 2.7: Porcentaje de satisfaccion por servicios actuales

_ _ | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
Acumulado
Sl 383 96% 96%
NO 17 4% 100%
Total 400 100%

Elaborado por: Los autores

La encuesta determina que aparentemente un 96% de la muestra se

encuentra contento con el tipo y caracteristicas de servicio en el lugar que

acude actualmente, lo que demuestra que es un poco dificil entrar en el

mercado, sin embargo como analizamos en las oportunidades, no existe en la

actualidad fidelidad hacia un taller especifico ya que en calidad de servicio la

mayoria son similares y satisfacen las mismas expectativas, situacién que

brinda ventaja a nuestra propuesta innovadora.
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Grafico 2.6: Porcentaje de clientes satisfechos

Satisfaccion del Servicio

Sl NO

Elaborado por: Los autores

Prequnta 7:
¢Por cudl/es de los siguientes motivos Ud. Le da mantenimiento de su

vehiculo? (Puede sefialar mas de una opcién)

Tabla 2.8: Frecuencia de servicios de mantenimiento requeridos

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
Acumulado
Cambio de aceite 63 16% 16%
Cambio filtro combustible 50 13% 28%
Cambio de bujias 45 11% 40%
Cambio de banda distribucion 45 11% 51%
Cambio de aceite de cajas 49 12% 63%
Limpieza de inyectores 48 12% 75%
ABC - Frenos 40 10% 85%
Lavado Express 60 15% 100%
Total 400 100%

Elaborado por: Los autores



De los servicios que se ofreceran dentro del taller de mantenimiento
preventivo para autos en la ciudad de Guayaquil, “GUAYAUTO — EXPRESS”
determinamos por medio de la muestra que todos los chequeos, revisiones y
mantenimientos propuestos en la pregunta deben constar en la gama del taller
ya que dependiendo del tiempo y recorrido de los automotores, llegara el

momento en que deban pasar por cada una de estas.

Grafico 2.7: Porcentajes por servicios de mantenimiento requeridos

Servicios de Mantenimientos

m Cambio de aceite

B Cambio filtro combustible

m Cambio de bujias

m Cambio de banda distribucion
B Cambio de aceite de cajas

W Limpieza de inyectores

= ABC - Frenos

1 Lavado Express

Elaborado por: Los autores
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Prequnta 8:
Al momento de realizar el mantenimiento de su vehiculo. ¢Qué tan

importante para Ud. Es cada uno de los siguientes aspectos? Siendo 5

muy importante y 1 Nada importante

Tabla 2.9: Porcentaje por importancia de caracteristicas del servicio

Frecuencia| Porcentaje Porcentaje
Acumulado
Personal Idoneo 107 27% 27%
Seguridad 77 19% 46%
Calidad de Servicio 107 27% 73%
Precio 40 10% 83%
Tiempo de Revision 69 17% 100%
Total 400 100%

Elaborado por: Los autores

De acuerdo con los datos arrojados por la encuesta los aspectos mas

importante es el personal idoneo vy la calidad del servicio con 27%, seguido del

aspecto de seguridad con 19%, tiempo de revision 17%, y precio 10%. Para

lograr diferenciacion sobre la competencia tenemos que tomar en cuenta estos

aspectos muy importantes para poder dar un excelente servicio a nuestros

consumidores en nuestro taller de mantenimiento preventivo “GUAYAUTO -

EXPRESS”
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Grafico 2.8: Porcentaje por importancia en el tipo de servicio

importancia del tipo de servicio

M Personal Idoneo
. B Seguridad
[ Calidad de Servicio

B Precio
B Tiempo de Revision

Elaborado por: Los autores

2.5.10 Conclusiones

Una vez realizado esta investigacion de mercado se puede concluir lo

Siguiente:

e La ubicacién ideal de “GUAYAUTO-EXPRESS” para la mayor parte de
nuestro mercado objetivo es en el sector Norte de la ciudad de
Guayaquil.

e Las marcas mas demandadas de vehiculos, después de la CHEVROLET,
HYUNDAI y KIA con 28% y 22% por lo que el taller “GUAYATO-

EXPRESS” sera dirigido especialmente a estas marcas.

e Todos los servicios propuestos en la encuesta constaran en la gama que
ofertara “GUAYAUTO-EXPRESS” ya que son demandados con similar

frecuencia por nuestro mercado objetivo.
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e Calidad de servicio, rapido tiempo de revision y personal idéneo en
“‘GUAYAUTO-EXPRESS” seran los puntos en que se buscara obtener

diferenciacion de la competencia.

e Se debera ganar el mercado de manera sostenible manteniendo los
parametros establecidos anteriormente para alcanzar el dominio del

mismo al largo plazo.

2.5.11 Recomendaciones

e Inversion en el negocio ya que es un sector en auge dada la demanda
creciente en vehiculos en los afios anteriores que son los que

necesitaran mas de este servicio.
e El establecimiento de “GUAYAUTO-EXPRESS” debera ubicarse en una

locacion asequible a la mayoria del mercado objetivo (Norte de la
ciudad).

e Mantener los estandares de servicio al largo plazo para lograr un

crecimiento y desarrollo sostenible del taller.

e Innovar en servicios y promociones para la clientela para lograr un

acercamiento e interés constante por parte de los clientes.
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CAPITULO 3: ESTUDIO TECNICO O DE
INGENIERIA



3.1 ANTECEDENTES DEL ESTUDIO TECNICO

El taller automotriz de lubricacién “GUAYAUTO - EXPRESS” dispone en
el interior de sus instalaciones con el capital humano y de infraestructura para
cubrir una demanda mensual de entre 50 vehiculos, con proyeccion a futuro de
extensiones en el horario de atencion para captar la demanda que se produzca

por el crecimiento de mercado.

Durante el transcurso de servicio de lubricacibn y mantenimiento
vehicular en “GUAYAUTO — EXPRESS” se llevara a cabo los siguientes
procesos de trabajo en el automovil lo que permitira la optimizacion de la mano
de obra de los técnicos especializados, realizando el chequeo necesario de su
parte en cada vehiculo que se encuentra siendo revisado en el taller, asi como
la rotacion de las maquinarias para los carros que lo requieran en el momento
de ingresar en el taller de lubricacion “GUAYAUTO — EXPRESS”.

EL Proceso de ingreso del vehiculo al taller de mantenimiento preventivo de
lubricacion “GUAYAUTO — EXPRESS” se realiza de la siguiente manera:

1. Ingreso del automdévil a “GUAYAUTO — EXPRESS”.
2. El administrador de “GUAYAUTO - EXPRESS” procedera atender al
cliente vy llevara un registro en una hoja Acta de Ingreso para su mayor

seguridad.

3. En conformidad con los servicios que solicite el cliente, en una orden de

servicios, se procedera a realizar los mismos.
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Los servicios de lubricacion y mantenimiento preventivo los llevaran a
cabo los técnicos que a su vez estaran bajo la supervision del jefe de

mantenimiento (técnico especializado).

De encontrarse algun desperfecto mecéanico o electromecénico durante la
revision y mantenimiento se procedera a anotar tal observacion en la
bitacora de la revision del vehiculo para informar y guiar al cliente segun

amerite.

Inspeccion de calidad en el momento de entrega del vehiculo por parte

del jefe de mantenimiento.

Entrega del vehiculo al cliente manifestando el proceso que tuvo
mientras fue atendido verificando todas las revisiones y mantenimientos
efectuados, adicionalmente las observaciones y recomendaciones segun

la bitacora de la revision.
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Diagrama del proceso de revisién y mantenimiento

Figura 3.1: Diagrama proceso de revision

RECEPCION DEL VEHICULO

ORDEN DE SERVICIOS

INGRESO AL TALLER

ION Y

IMIENTO

LUBRICACION, REVISION
LIQUIDOS

ABC MOTOR Y FRENOS

LIMPIEZA DE INYECTORES
CAMBIO DE BANDA

Elaborado por:

Los autores

LAVADO DEL AUTO

RETROALIMENTACION AL
JEFE DE MANTENIMIENTO

CONTROL DE CALIDAD Y

ENTREGA AL CLIENTE
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3.1.1 Balance de maquinarias y equipos / muebles de oficina

Se presenta a continuacion el balance de

las maquinarias y los

equipos / muebles de oficinas con sus respectivos precios para el inicio de las

actividades de mantenimiento preventivo de taller de lubricacion “GUAYAUTO —
EXPRESS” de vehiculos.

Tabla 3.1. Balance de Maquinarias y Equipo/Muebles de oficina

BALANCE DE MAQUINARIAS Y EQUIPO/MUEBLES DE OFICINA

PRECIO PRECIO
RUBRO CANTIDAD UNITARIO TOTAL
HIDROLAVADORAS MARCA BP 2 5280 S 560
RECOLECTOR DE ACEITES MARCA PULI 4 5365 51.460
ELEVADOR MARCA FYTECH 4 53.000 512.000
MAQUINARIA [JUEGO COMPLETO DE LLAVES MIXTAS MARCA SATA 3 $1?5 $525

COMPRESOR DE AIRE VERTICAL 10HP thunder 1 5 1.810 51.810

LAVADCR DE INYECTORES MARCA JIG 1 51.500 51.500

TOTAL $17.855

RUBRO CANMNTIDAD PRECIO PRECIO

UMITARIO TOTAL
Aire acondicionado central 1 51.000,00 | 5 1.000,00
Computadoras 4 5 383,00 51.532,00
Computadoras (2) 4 3 383,00 3 1.532,00

Impresora 1 5175,00 5175,00

Impresora (2) 1 $175,00 5175,00

EQUIPO DE

—_ Televisor 42 "puladas"” LG 1 $1.200,00 | %1.200,00
Televisor 42 "puladas" LG (2) 1 51.200,00 | %1.200,00

ROUTER 1 5 109,00 5 109,00

Dispensador de agua 1 S 250,00 S 250,00

Secador de Mano 2 540,00 5 80,00

Teléfonos 2 530,00 560,00

VIUEBLES DE Sillas con apoyo y ruedas 4 545,00 S 120,00
e Sillas sin ruedas & S 20,00 S 120,00
Escritorio 3 5 150,00 5 450,00
TOTAL 5 8.063,00

Elaborado por: Los autores
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3.1.2 Balance de personal técnico

Inicialmente el taller de lubricacion de mantenimiento preventivo de
‘GUAYAUTO - EXPRESS” contara en las diversas areas, operativa y

administrativa con un total de 9 puestos detallados a continuacion:

Tabla 3.2 Balance de Personal

BALANCE PERSONAL
VOLUMEN DE VEHICULOS ATENDIDOS 1772
CARGO NUMERO DE REMUNERACION ANUAL
PUESTO
UNITARIO  |TOTAL ANUAL
(GERENTE GENERAL (ADMINISTRADOR| 1 1500 1500 18000
ASISTENTE ADMINISTRATIVO 1 450 450 5400
CAJERA /RECEPCIONISTA 1 330 330 4200
JEFE DE MANTENIMIENTO 1 800 800 9600
MECANICO AUTOMOTRIZ 1 650 650 7800
AYUDANTE 2 400 800 9600
GUARDIA 1 764 264 3168
TOTAL 4314 37763

Elaborado por: Los autores
En este balance permite conocer los gastos por sueldos y salarios.

Se dispondra en el area de administrativo un gerente general, asistente
administrativo, cajera que a su vez cumplira las labores de recepcionista. En el

area operativa se contratara un jefe de mantenimiento, un mecanico automotriz
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y tres ayudantes. Adicionalmente para resguardar la seguridad del taller y de

nuestros clientes se contratara un guardia de seguridad.

3.1.3 Balance de obras fisicas

A continuacién la extension de terreno sobre el cual estaran las
instalaciones de “GUAYAUTO — EXPRESS”.

Tabla 3.3. Balance de Obra Fisica

BALANCE DE OBRA FISICA

RUBRO UMIDAD DE CANTIDAD COSTO TOTAL (US
MEDIDA 8
Area de Construccion m2 300 5 4.000
Mano de obra Muerta m2 200 53.100
Instalaciones Electricas, Sanitarias, $ 4.000
Bedes de Agua Potable
Inversion de QObras Fisicas 511.100

Elaborado por: Los autores

El taller estara instalado en un area de construccion de 300 m2, cuyo
terreno ya se encuentra con los debidos rellenos, y ademas con ciertas

instalaciones por lo que no se deberd incurrir en nuestros costos.
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3.2 DETERMINACION DEL TAMANO

Para determinar el tamafio correspondiente del mismo se incurrira a
evaluar la demanda de automéviles adquiridos en los Ultimos siete afos, se

presentara:

Tabla 3.4. Vehiculos Atendidos

VEHICULOS ATENDIDO

DIARIO 6
SEMANAL 34
MENSUAL 136
ANUAL 1772

Elaborado por: Los autores

Dado los resultados de la demanda anual se utilizara para tener una
referencia de capacidad necesaria en el taller de mantenimiento preventivo de
lubricacion “GUAYAUTO — EXPRESS”, la cual es 1772 vehiculos por afios que

a la vez requeriran de un chequeo en nuestros establecimientos.

Se recurrird a la demanda para poder tener una referencia con respecto

a la capacidad que lograra cubrir en cuanto a la atencién al cliente.

Para estimar la demanda a los cinco afios se tomara un horizonte de un

crecimiento del 10 % afio a afio como se demostrara en el siguiente cuadro:

79



Tabla 3.5 Proyeccion de la Demanda

TASA DE CRECIMIENTO 10%

ANO

DEMANDA ANUAL

1772

1949

2144

2359

2595

Elaborado por: Los autores

Para hallar los flujos de los periodos a proyectarse en los siguientes

servicios de talleres mantenimiento preventivo de vehiculo para la ciudad de

Guayaquil se utilizara los ingresos promedios y sus porcentajes que intervienen

en los ingresos. Esto da como resultado la rentabilidad que tiene cada tipo de

servicio para el taller. También se presenta los costos que tendran por cada

servicio mencionado para los chequeos respectivos, en el taller automotriz para

los usuarios

Tabla 3.6. Ingresos por los tipos de Servicios

Ingreso promedio |Porcentaje
SERVICIOS MANTENIMIENTO .
Vehiculo Ingreso

Cambio aceite y filtro 525,00 70%
Cambio filtro combustible 512,00 35%
Cambio bujias 522,00 30%
Cambio de aceite de caja 530,00 25%
Limpieza de inyectores 515,00 35%
MBC - frenos 595,00 20%
Cambio de banda distribucion 585,00 30%
Lavado express 55,00 30%

Elaborado por: Los autores
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Teniendo en cuenta los rubros de equipos en general, los costos fijos y

variables en lo que se incurre se presenta las siguientes alternativas:

Tabla 3.7 Capacidad instalada con sus respectivos costos e inversion

OPCION COSTO
CAPACIDAD COSTO
CAPACIDAD FIJO INVERSION
ATENCION VARIABLE
INSTALADA ANUAL
A 2000 $ 77.099 30% $ 11.100
B 2310 $ 86.789 40% $ 15.500
C 4900 $ 89.456 50% $19.234

Elaborado por: Los autores

Para realizar los calculos de flujos la tasa que se ejecuto fue de un 10%,
la cual se aproxima a la rentabilidad exigida por los inversionistas. Este calculo

se lo daré a conocer con mayor detalle en el capitulo cinco.

Se tomara en cuenta los juicios mencionados anteriormente y se procede
a los calculos de los valores netos para cada una de las opciones definidas,

como se lo puede mostrar:
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OPCION A:

Dispone del espacio fisico con una atencion de 2000 vehiculos al afio,
con costos fijos de $77099 (en esta cuenta incluye gastos administrativos,
gastos operativos, sueldos y salarios, alquiler, etc.). Con respecto al costo
variable tiene un porcentaje del 30% con lo que respecta a los ingresos
requeridos. Finalmente se llevara cabo con una inversion de $11100 que se
realizara para los respectivos arreglos de la infraestructura, debido a que se

realizara en un local arrendado.
OPCION B:

Dispone del espacio fisico con una atencion de 2310 vehiculos al afio,
con costos fijos de $77099 (en esta cuenta incluye gastos administrativos,
gastos operativos, sueldos y salarios, alquiler, etc.). Con respecto al costo
variable tiene un porcentaje de 40% con lo que respecta a los ingresos
requeridos. Finalmente se llevara a cabo con una inversion de $15500 que se
realizara para los respectivos arreglos de infraestructura, debido a que se

realizara en un local arrendado.
OPCION C:

Dispone del espacio fisico con una atencion de 2600 vehiculos al afio,
con costos fijos de $77099 (en esta cuenta incluye gastos administrativos,
gastos operativos, sueldos y salarios, alquiler, etc.) Con respecto al costo
variable tiene un porcentaje de 50% con lo que respecta a los ingresos
requeridos. Finalmente se llevara a cabo con una inversién de $19234 que se
realizara para los respectivos arreglos de infraestructura, debido a que se

realizara en un local arrendado.
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Tabla 3.8 Evaluacion de las Opciones

Elaborado por: Los autores

Cambio . . |Cambiode] . . Camhio de (0sT0
. |ATENCION| . |Cambiofiltro| Cambio| Limpieza | ABC- Lavado | COSTO | COSTO | COSTO
AND aceitey ) | aceite de handa ANUAL /
ANUAL | combustible | bujias .| Inyectores | frenos | . |express| FLIOS | VARIABLE| TOTAL
filtro ) distribucion UTILIDAD
V| 172 | 526382 67443 |5106%| G13.280 | §9.304 |S33671( S45.090 | 52658 |577.099( §44.950 |$122.050| $27.78
20| 1949 | 52940 [ 58187 |512.866 514620 | 510234 |537.038| S49.709 | 52924 | 577099 S49.445 |5126.545| $38.273
] 000 | 530000 48400 ([S13.200( $15.000 [ §10500 [$38.000{ S5L000 | $3.000 [577.099] $50.730 |5127.829| §4L.27
] 000 [530000] S8400 |[513.200( $15.000 [ $10300 [538.000{ §50.000 | $3.000 [$77.099( $50.730 [5127.829] S41.271
5 000 | 530000 S8400 ([813.200] S15.000 [ $10500 [$38.000{ 551000 | $3.000 [577.099] $50.730 |5127.829| §4L.07
VAN 5130612
Cambio o . |Cambiode| | Camhio de (osTo
. |ATENCION]  [Cambiofiltro| Cambio| Limpieza | ABC- Lavado | COSTO | COSTO | COSTO
ANOD aceitey , | aceite de handa ANUAL |
ANUAL | combustible | bujias .| Inyectores | frenos | | express| FOS | VARIABLE [ TOTAL
filtro @) distribucion UTILIDAD
V| 1 | 526582 7443 [S1L696| 51391 | 89304 |S33671| $45.090 | $2.658 |S86.788| 839.9% [S14723| §3112
10| 1949 | 52940 [ 58187 [S12.866| S14.620 | $10.234 |$3703| S49709 | $2924 |$86.789| 65927 |5152716) 12102
] 240 | 532064 | $9.006 |514.052) S16.082 | 11258 |S40.742| S54679 | §3.216 |$86.789] 72520 |$159.309] $21.991
4 210 | 534850 | $9702 |515.246) 817325 | 512128 |S43.890| 538905 | 53465 |$86.789| $78.124 |$164.913] $30.397
5 210 | S350 | 89702 |S15.246) $17.35 | S12.128 |S43.890| 838905 [ §3.465 |586.789( S78.14 (5164913 $30.397
VAN §53.480
Cambio L _ |Cambiode| | | Cambio de (0STO
. (ATENCION| . [Cambiofiltro| Cambio| Limpieza | ABC- Lavado | COSTO | COSTO | COSTO
AND aceitey , | aceitede banda ANUAL |
ANUAL | combustible | bujias . |Inyectores | frenos | . |express| FIIOS |VARIABLE| TOTAL
filtro (3ja distribucion UTILIDAD
V[ 1m | S6382 | 57443 [S10696f S13.81 | 69304 [833671| $45.090 | 2658 | 589456 $74917 |$164.373( 514539
2| 1949 | S0 58187 |S12866f $14620 | $10.23 |S37.0%8| S49.709 | 2924 | 589456 82409 |S170.865( -57.047
3| ua | S3I64 | 59006 (514152 S16.082 | S10.258 [S40.742| 854679 | 3216 | 589456 $30.650 |$180.006( $1.1%4
0| 239 | SB[ 9907 |S15.568] 517690 | $12383 |S44816| S60.147 | §3.538 | 589456 | $99.715 [S180.071| $10.259
5| 595 [ 938919 | S10897 |$17.124[ $19459 | S13622 |949.297| Se6.d62 | $2.892 [$89.456 | $109.686 519942 520.230
VAN -§17.800
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La mejor opcion seria la A ya que nos indica un mayor valor neto con

respecto a las otras opciones.

3.2.1 Tamaiio de las instalaciones

El taller automotriz de mantenimiento preventivo de lubricacion
‘GUAYAUTO — EXPRESS” sera instalado en un area de 400 metros cuadrados
con la distribucion necesaria de andenes para el ingreso de los vehiculos,

oficina para el area administrativa y sala de espera.

Todas las éareas requeriran de las adecuaciones necesarias para el
funcionamiento de “GUAYAUTO — EXPRESS”.

3.2.2 Capacidad de disefio y maxima

Detalle de las areas en que sera distribuido el espacio del terreno con

sus respectivas areas.

FIGURA 3.2: Detalle de Fachada del negocio

GUAYAUTO - EXPRESS

Elaborado por: Arg. Mario Serrano
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FIGURA 3.3: Detalle Arquitectonico de las Instalaciones

=1 — s

S e R p—

GUAYAUTO - EXPRESS

Elaborado por: Arg. Mario Serrano
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Secciodn de servicios de mantenimiento exprés:

En esta area estaran ubicados los andenes y maquinarias para que una
vez que los vehiculos sean ingresados al taller puedan ser realizados

todos los servicios y chequeos requeridos, las cuales se menciona:

o Cambio de aceite y filtro

o Cambio de filtro de combustible y aire
o Cambio de bujias

o Cambio de banda de distribucién

o Cambio de aceite de caja

o Limpieza de inyectores

o ABC frenos

o Lavado Express.

Oficinas:

En la que estaran ubicados los despachos del administrador/a,
contador/a, caja, cafeteria y mostrador de productos complementarios

para el vehiculo.

Sala de estar:

En este espacio estard instalada una sala de espera con diversos

entretenimientos para la distraccion de los clientes durante su espera.

Parqueadero:

Para darle una mayor comodidad a nuestros usuarios.
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3.3 ESTUDIO DE LOCALIZACION

El taller de mantenimiento preventivo de lubricacion “GUAYAUTO-
EXPRESS” estara ubicado en el norte de la ciudad sobre la avenida Francisco
de Orellana con un espacio fisico de 400 metros cuadrados, la cual cubrira con

la demanda proyectada.

El sector de la Avenida Francisco de Orellana en el norte de la ciudad es
de los més transitados, cuenta con varias vias de acceso lo cual ayudara a los

clientes a ubicarlo hacer uso del mismo rapidamente.

Esta ubicacion nos permitird captar la demanda necesaria de las
proyecciones y tener en cuenta los factores sociales, la ubicacion en un sector
gue sea requerido este tipo de servicio, factores legales, como ordenanzas

municipales o controles para este tipo de negocios, y factores técnicos.

Teniendo en cuenta que la ubicacion del terreno permita la distribucion

Optima del espacio del taller de lubricacion.

Durante el andlisis del estudio de mercado, se establecié que la mayor
concentracion de poblaciéon que poseen un vehiculo automotriz esta en la parte
del norte de Guayaquil, ya que nuestro taller esta dirigido para las clases media,
media alta, alta, pero por motivo de estudio de localizacién, se ha establecido
gue se condensen a tres ubicaciones en el Norte, donde existan posibilidad de
ubicar un taller de mantenimiento preventivo de lubricacion con sus respectivos

equipos y maquinarias.

Las opciones para la elaboracién de estudio de localizacién se tomaron en

cuenta tres sectores del sector Norte:

o Francisco Orellana

87



o Garzota

o Viaterminal pascuales

Se tienen en consideracion que las tres ubicaciones mencionadas cuentan
con los respectivos factores para llevar a cabo establecer el taller de lubricaciéon
“GUAYAUTO - EXPRESS”.

3.3.1 Factores de localizacion

Los siguientes factores deben ser considerados para la localizacion del taller

automotriz.

1. Espacio fisico:
El cuél debe ser calculado segun el numero de vehiculos que seran
atendidos, descritos en la demanda, el tiempo y rotacion que tendran.
Esto asegurara que no se sature el local y el trabajo de los mecéanicos
pueda realizarse con normalidad, asi mismo con intencién de brindar a

los clientes un servicio oportuno.

2. Cercania del mercado:
Dados los resultados del estudio de mercado, los clientes potenciales se
encuentran en el norte de la ciudad por lo cual para captar esta demanda
se deberd tener una localizacion en este sector (Francisco de Orellana)
debido a su alta concurrencia debido a que cuenta con varias vias de
acceso desde todo el sector norte.

3. Costos e insumos: Comprendidos por los gastos administrativos, costos
fijos, costos variables y de inversion que generen la implementacion del

proyecto del taller de mantenimiento exprés de vehiculos.
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4. Ambiente: Un buen ambiente ayudara a la prosperidad y desarrollo
sostenible de la empresa asi como una mayor captacion de clientes que

les sea agradable concurrir a las instalaciones de “GUAYAUTO-
EXPRESS” por su cercania, calidad de servicio y accesibilidad.

Para poder evaluar este proyecto de inversién se procede a evaluar por el
método cualitativo por puntos.

Figura 3.4 Terreno de alquiler para las instalaciones

Fuente: Ave. Francisco de Orellana

89



3.3.2 Método cualitativo por puntos

Este método define los principales factores concluyentes de una
localizacion, para asignarles valores ponderados de peso relativo que acuerdo
con la importancia que se les atribuye, el peso relativo, sobre la base de una

suma igual a 1.

Al momento de comparar dos o mas localizaciones opcionales, se
procede asignar una calificacion a cada factor en una localizacion de acuerdo

con una escala predeterminada como 0, a 10.

La suma de las calificaciones ponderadas permitirA seleccionar la
localizacion que acumule el mayor puntaje, el modelo se lo indica en la

siguiente tabla:
Tabla 3.9 Metodo Cualitativo por Puntos

METODO CUALITATIVO POR PUNTO

ZONA A ZONA B Z0NA C
FACTOR PESO |CALIFICACION| PONDERACION | CALIFICACION | PONDERACION| CALIFICACION|PONDERACION
ESPACIO FISICO 35% 8 2,8 g 3,15 9 3,15
AMBIENTE 26% 7 1,82 7 1,82 6 1,56
CERCANIA MERCADO | 19% 7 1,33 7 1,33 6 1,14
COSTO DE INSUMQS 20% 6 1,2 8 1,6 7 14
TOTAL 100% 7,15 19 1,25

Elaborado por: Los autores

Podemos escoger de acuerdo a este método la opcion de la Zona B,
cuenta con una ponderacion de 7.9 ya que tiene mayor puntaje a las
referencias de la Zona A y Zona C. Corresponde al sector de la avenida

Francisco de Orellana.
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Figura 3.5 Ubicacion geografica del Local
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Fuente: Google Maps

3.4 CONCLUSIONES DEL ESTUDIO TECNICO

Las maquinarias y equipos para el taller, el valor del alquiler del terreno,

la infraestructura necesaria con sus adecuaciones necesarias hacen que la

inversion tenga un costo muy elevado, sin embargo es una inversion que

producira ingresos sostenibles al largo plazo por la excelente ubicacion por la

cual la captacion de clientes se ira incrementando y produciendo retornos
satisfactorios para el inversionista.

91



CAPITULO 4: ESTUDIO ORGANIZACIONAL



4.1 MISION Y VISION

Mision:

Brindar un servicio de alta calidad a un precio justo, mejorando al ya
existente en la competencia “Lubricadoras/Concesionarios”, enfocada a no tan
solo satisfacer las necesidades de los vehiculos, sino también a las de los

propietarios, nuestros clientes.

A la vez este servicio tiende a optimizarse perfeccionando nuestras
instalaciones con herramientas de Ultima generacion y mediante un equipo de
trabajo proactivo: especializado, responsable, honesto y comprometido en
resolver sus problemas ofreciendo a nuestros clientes y proveedores un
ambiente de atencidn altamente personalizada, cumpliendo asi con el objetivo

de garantizarles seguridad y confianza.
Nos haremos responsables de la excelencia en el servicio, haciendo de

ella nuestra principal arma competitiva, con el fin de situarnos en el mercado

automotriz como unas de las mejores alternativas de talleres lubricantes.
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Visién:

Conseguir un reconocido prestigio por la honestidad de nuestro trabajo,
por la eficiencia de nuestros servicios, la calidad de atencion al cliente y los

precios justos.

Promover en el mercado local un mejoramiento general de la calidad en
el area de servicios mecanicos automotrices fortaleciendo una sana
competencia y emulacion sustentadas en la transparencia de procedimientos vy,
por extension, generalizar esa vision y esa practica como motivacion para todo

el sector terciario de la economia en nuestro medio.

Ofrecer a nuestro personal técnico oportunidades de actualizacion
permanente en conocimientos asi como también gestionar su capacitacién en
areas de crecimiento personal como relaciones humanas, técnicas de

mercadeo y educacion en valores.

Estos compromisos haran de nuestra empresa un negocio con liderazgo,
un modelo para ser admirado e imitado por nuestros competidores, facilitando
asi mismo no sélo la confianza de una cartera de clientes sino también la de
instituciones o potenciales accionistas que podran aportar capitales para

financiar su crecimiento.
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4.20RGANIGRAMA

Figura 4.1 Organigrama
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Elaborado por: Los autores
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La Estructura Organizacional de "GUAYAUTO-EXPRESS" se basara en
la calidad y cantidad de recursos humanos requeridos para llevar a cabo el
funcionamiento de la empresa, lo cual depende del tamafio de la misma, del
volumen y complejidad de sus actividades y de la tecnologia a ser utilizada para
la realizacién de los objetivos propuestos por la organizacién, y variara segun

las necesidades que vayan apareciendo en su proceso de crecimiento.

A continuacién se detallaran los departamentos con que cuenta la
empresa, la funcion que desempefia cada uno y la cantidad de integrantes que

la compondran.

De acuerdo con su contenido en Organigrama funcional, especifica en

forma resumida, las principales funciones de cada sector de la organizacion.

4.3 DESCRIPCION DEL EQUIPO DE TRABAJO

Para este punto se ha tomado como base los estandares que en un
mercado prevalecen para este tipo de industria con el fin de detallar el perfil

requerido para cada cargo.

1. Gerente General

Es el representante legal del taller y tiene a su cargo la gestion de los
negocios sociales. Es el encargado de administrar las actividades del
taller automotriz y controlar el flujo econémico de ingresos y egresos que
genere en coordinacion con el contador. A la vez debe supervisar el buen

funcionamiento organizacional, técnico, pero siempre enfocado en
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2.

4.

brindar al cliente el valor agregado que obtendrd& en nuestras
instalaciones con nuestro grupo de trabajo como el personal

administrativo y de planta.

Asistente Administrativo

Es la persona encargada de planificar estrategias de captacion de
nuevos clientes ya sea de forma individual o corporativa para poder
lograr que nuestro taller de lubricacion capte al mercado potencial.

Junto al gerente general se encarga de proyectar las actividades con el
personal administrativo y el personal de planta para que estén
capacitados de tal modo que con sus servicios los clientes salgan
satisfechos.

Cajera/Recepcionista

Recibe y realiza las comunicaciones necesarias para la funcionalidad del
taller, brinda la debida atencion e informa a los clientes sobre cualquier
inquietud que tengan. Elabora y controla el envio de documentos
(presupuestos, facturas de pago, alcances y otros), controla los archivos
de los presupuestos aprobados o por aprobar, oficios enviados y
recibidos de los diferentes clientes.

Jefe de Mantenimiento

Es la persona responsable del control, supervision y autorizacién de
cualquier reparacion o mantenimiento que se lleve a cabo en el taller.
Supervisa al personal del area de planta y controla el horario de jornada
de cada uno de ellos. Disefia el flujo de trabajo que se realicen en las
diferentes areas técnicas del taller, controla el uso de los materiales,
herramientas, equipos y maquinarias. Debe llevar el control de ingreso y

salida de las existencias de insumos y repuestos en bodega. Debe
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5.

controlar el buen estado de los equipos y herramientas y gestionar su
reparacion o reemplazo cuando sea necesario.

Coordina con el Gerente los presupuestos de mantenimiento preventivo
de los vehiculos que se realizan, las reposiciones de los materiales que
se necesiten para el funcionamiento del taller y controla el flujo de trabajo
que se realiza en el area de planta diariamente. Debe también llevar una
bitacora de las actividades diarias y presentar informes semanales y

mensuales del movimiento del taller.

Jefe Mecéanico Automotriz

El mecanico automotriz debe ser un profesional analitico, critico, reflexivo
y altamente capacitado para resolver problemas relacionados al
mantenimiento preventivo de vehiculos. Con experiencia de un minimo
de 5 afios en el mercado automotriz y con un titulo de tecndlogo o

ingeniero en mecanica automotriz.

6. Ayudantes

El ayudante de mecénico automotriz debe ser capacitado para poder
resolver los inconvenientes que se presenten segun la revision del
vehiculo con autorizacion del mecénico. Con experiencia de 1 a 3 afios

en el mercado automotriz.

Personal de Sequridad

El vigilante de seguridad es una persona que ejerce su actividad, en la
mayoria de los casos, al servicio de una empresa privada de seguridad.

Unas de las principales funciones que debe realizar en nuestras
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instalaciones es ldentificar, revisar, chequear, notificar, dejar constancia
escrita del todo el personal que entre y salga de la empresa.

Ademas debe supervisar su area de trabajo con cercana regularidad
evitando asi ser objeto de acciones en su contra o0 en contra de las
instalaciones bajo su responsabilidad. Y asi mantener informado a su

jefe inmediato de las novedades que sucedan.
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CAPITULO 5: ESTUDIO FINANCIERO



5.1 ESTIMACION DE COSTOS

El proyecto para la creacion de un taller de lubricacién y mantenimiento
preventivo para autos “GUAYAUTO-EXPRESS” considerara como costos fijos
los pagos de sueldos del personal administrativo y operativo de la empresa,
facturas de los servicios basicos de las instalaciones, gastos de publicidad,

alquiler del terreno y suministros de oficina.

Por otro lado los costos variables incluyen con los gastos de materiales
por cada servicio que se realiza al momento de ser atendido su vehiculo

automotriz, ademas a eso la mano de obra directa de los trabajadores.

Para la determinaciéon de los rubros de costos se tienen en cuenta los

siguientes aspectos:

o La demanda estimada del proyecto es de 6 vehiculos diarios, y se
aumentara en un 10% anual a partir del segundo afio de operacion de la
empresa.

o La prestaciéon de servicio se obtendra en base a la capacidad de atencion
del taller.

o El porcentaje de ingresos y costos variara para cada servicio segun su
complejidad.

o Sueldos y salarios, servicios basicos, gastos de publicidad, alquiler del
terreno y suministros de oficina estaran considerados dentro de los
costos fijos.

o Los activos se depreciaran por medio del método contable.
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5.1.1 Costos variables

Los costos variables para el taller de mantenimiento preventivo de
lubricacion “GUAYAUTO-EXPRESS” son los gastos de materiales por cada
servicio que se efectle en las revisiones y la mano de obra de los trabajadores

que operan en el area operativo.

Para el calculo de los costos variables, se ha utilizado una variedad de
productos e instrumentos para poder realizar el servicio de mantenimiento. Se
ha considerado una estimacidbn de un porcentaje definido que ayude a
reemplazar la cantidad de insumos a utilizar durante la entrega de los servicios,

el cual se establece un 60% debido al tamafo del taller.

Tabla 5.1 Costos Variable

CAPACIDAD| COSTO FUO| COSTO
INVERSION
ATENCION ANUAL VARIABLE
1772 5 77.099 60% 511.100

Elaborado por: Los autores

5.1.2 Costos fijos

Los costos fijos en los que la empresa debera incurrir seran los que
significaran un egreso para la misma sin importar el nivel de ingresos que tenga
en ese periodo ya que son los necesarios para el sustento de la empresa. Los
costos fijos variaran con el tiempo a medida que la empresa aumente sus

necesidades en capacidad para suplir una mayor demanda.
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Los costos fijos a diferencia de los costos variables no dependen de los

servicios prestados, para nuestro caso le detallamos a continuacion:

o Salarios:
Corresponde a la remuneracion fija de los empleados que a continuacion

describimos:

Gerente General
Asistente Administrativo
Cajera / Recepcionista
Jefe de Mantenimiento
Mecéanico Automotriz
Ayudante (2)

Guardia

YV V.V V V V VY

o Alquiler de terreno:

Rubro en la cual se realizara, debido a que no se adquirirhd un terreno
para el funcionamiento, si no se pagara un canon de arrendamiento con

la vision de poder comprar la infraestructura propia.

o Teléfono, Internet:

El cual se realiza para ponerse en contacto con el cliente que acudan al
taller de mantenimiento preventivo de lubricacion “GUAYAUTO-

EXPRESS”, ademas tener una relaciéon mas estrecha con los usuarios.
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o Consumo de Luz y Aqua:

Estos gastos son muy importantes, ya que de ellos depende el

funcionamiento de las maquinarias y equipos que ayudan a dar el

servicio de mantenimiento preventivo.

o Suministros de oficina:

Los materiales para uso de oficina se detallan a continuacion:

Tabla 5.2 Suministros de Oficina

Cantidad Detalles Pr_E m_} Precio Total
Linitario

10 Carpetas tamano oficio 50,25 52,50
1 Rexmas de hojas tamafio A4 53,92 53,92
1 Cartuchos de impresora 550,00 550,00
10 Plumas Bic (negras y rojas) 50,30 53,00
10 Lapices Bic 50,19 51,90
2 Saca punta 50,24 50,48
4 Borrador 50,10 50,40
1 Grapadora 52,40 52,40
1 Cajas de grapa 50,54 50,54
2 Saca grapa 51,60 53,20
2 Perforadora 52,00 54,00
1 Caja de vinchas para carpetas 51,20 51,20
1 Pizarra Acrilica 550,00 550,00
4 Marcadores de pizarra 50,40 51,60
1 Borrador acrilico 50,80 50,80

TOTAL 125,04

Elaborado por: Los autores

o Suministros de Limpieza:

Para uso de limpieza para el taller de lubricacion se detalla:
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Tabla 5.3 Suministros de Limpieza

Cantidad Detalles Pr_Em_} Precio Total
Unitario

2 Escoba 53,50 57,00

1 Desinfectante 55,00 55,00

1 Detergente 54,00 54,00

1 Trapeador 53,24 53,24

3 labdn liguido 51,75 55,25

1 Paquete Papel Higienico 54,75 54,75
Total 529,24

Elaborado por: Los autores

5.1.3 Anédlisis de Costo-Volumen- Utilidad

Para la determinacién del tamafio 6ptimo del Taller de mantenimiento
preventivo para vehiculos se realizé un andlisis del valor actual neto (VAN) de
cada alternativa, por lo que se decidi6 realizar el proyecto con la que le brinda al
Taller un VAN mayor, en este caso la opcion A (capacidad instalada) que
contaria con una capacidad necesaria para satisfacer gran parte de la demanda
proyectada de la empresa con una capacidad maxima de hasta 2000 vehiculos

al afno.

Lo que vuelve més rentable analizando el VAN de esta opcién de
capacidad instalada es la disminucion de costos variables en comparacion con

las opciones restantes en que el VAN disminuye a causa de los mismos.

Los ingresos que se obtendrdn seran directamente proporcionales al
namero de vehiculos que ingresen a obtener cualquier tipo de servicio prestado
por el taller, todos los costos relacionados directamente con el trabajo realizado
para el vehiculo como los materiales utilizados y la mano de obra que sera

proporcional al tipo de trabajo realizado.
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Para la fijacion de un precio competitivo se tienen en cuenta los precios de la

competencia que tales como talleres autorizados, casa comercial, etc.

Tabla 5.4 Analisis costos por servicios

Ingreso , , Porcentaje | Total ponderado
. |Porcentaje| Porcentaje || Ingresos "
SERVICIOS MANTENIMIENTO | promedio de costo || de costo fijo por
. Ingreso Costo Anuales . ..
Vehiculo fijo anual servicio
Cambio aceite y filtro 525,00 70% 30% 555,265 20% $15.500
Cambio filtro combustible 512,00 35% 65% 513.264 5% $3.720
Cambio bujias 522,00 30% 70% 520.843 8% $5.846
Cambio de aceite de caja 530,00 25% 75% 5723.685 9% $6.643
Limpieza de inyectores 515,00 35% 65% 516.579 5% $ 4,650
ABC - frenos 595,00 20% 80% 560,002 22% 516.828
Cambio de banda distribucion | $85,00 30% 70% 580.529 29% §22.585
Lavado express 55,00 30% 70% 54,737 2% §1.329
Total Costos fijos $77.000

Elaborado por: Los autores

Nos indica los precios por cada servicio con sus respectivos costos
(costos variables — costos fijos) y sus respectivos ingresos anualmente.

El andlisis del punto de equilibrio indica el grado de ventas en los
servicios de mantenimiento preventivo que se tiene que alcanzar para evitar
una perdida una vez que el negocio comience a operar, para poder cubrir sus
costos fijos. Las variables que determinan el punto de equilibrio son los costos
fijos anuales y el margen de contribucién que es la diferencia entre el precio

unitario y el costo unitario del servicio de mantenimiento.

Para el caso de “GUAYAUTO-EXPRESS” las variables para el punto de

equilibrio por servicios son:
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Tabla 5.5 Punto Equilibrio por servicios

CAMEIO DE ACEITEY FILTRO

CAMBIO DE FILTRO COMBUSTIBLE

COSTOS FIIOS 515.500 COSTOS FIIOS 53.720
PRECIO 525 PRECIO 512
COSTO VARIABLE UNITARIO 58 COSTO VARIABLE UNITARIO 58
Q* 886 Q* 886
CAMBIO DE BUJIAS CAMBIO DE ACEITE CAJA
COSTOS FIIOS 55.846 COSTQS FIOS 56.643
PRECIO 522 PRECIO 530
COSTO VARIABLE UMITARIO 515 COSTO VARIABLE UNITARIO 523
Q* 886 Q* 886
LIMPIEZA DE INYECTORES ABC FRENOS
COSTOS FUOS 54.650 COSTOS FIIOS 516.828
PRECIO 515 PRECIO 595
COSTO VARIABLE UNITARIO 510 COSTO VARIABLE UNITARIO 576
Q* 886 Q* 886
CAMBIO DE BANDA DE DISTRIBUCION LAVADO EXPRESS
COSTOS FOS 522.585 COSTOS FIIOS 51.329
PRECIO 585 PRECIO 55
COSTO VARIABLE UNITARIO 560 COSTO VARIABLE UNITARIO 54
Q* 886 Q* 886

Elaborado por: Los autores

La ponderacién asignada a cada servicio como contribucion al total de
costos fijos dividido para la utilidad por servicio demuestra con sus respectivos
anualmente 886 vehiculos

valores que se deberan de obtener por cada
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servicio para poder cubrir los costos fijos y asi poder llevar a cabo este

proyecto.

5.2 INVERSION DEL PROYECTO

La mayor parte de las inversiones del proyecto se concentran en aquellas

que se deben realizar antes del inicio de la operaciébn como en maquinarias y

equipo/muebles de oficina, y adicionalmente capital de trabajo. A continuacion

se expondra los diferentes tipos de inversion que deben ser incluidos en la

elaboracion y evaluacion de los flujos de caja.

Tabla 5.6 Inversion del Proyecto

GASTO DE CONSTITUCION $1.800
INVERSION TOTAL DE OBRA FISICA $11.100
INMVERSION INICIAL EN MAQUINARIA v

EQUIPO/MUEBLES DE OFICINA $25.733
CAPITAL DE TRABAJD $13.223
INVERSION TOTAL $51.856

Elaborado por: Los autores

Los gastos de constitucion estdn comprendido por:

» Constitucién de la compaiiia.

> Obtencion del Registro Unico del Contribuyente (RUC)

» Pagos de Tasas, permisos municipales y de bomberos.

» Pagos al estudio Juridico y demas tramites legales.
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La inversion de la obra fisica esta proporcionada por mano de obra, area de

construccion, instalaciones eléctricas y sanitarias, redes de agua potable.

5.2.1 Capital de trabajo

El capital de trabajo lo hemos obtenido en base al método de déficit

acumulado maximo. Se ha determinado que se va a recibir todos los cobros en

efectivo sin descartar la posibilidad de aceptar posteriormente pagos con

tarjetas de crédito.

Para ello se estimaron ingresos mensuales promedios de otros talleres:

Tabla 5.7 Capital de Trabajo

ENERO FEBRERO | MARZO ABRIL MAYOD JUNIO

INGRESO MENSUAL 50 $10.606 | $15.202 516,722 $18.394 | $20.233
EGRESO MEMSUAL $6.425 $15.479 | $16.385 $17.381 $18.476 | $19.681
SALDO MEMSUAL -56.425 -54.874 | -51.183 -5 659 -582 5552
SALDO ACUMULADO -56.425 | -511.299 | -512.482 | -513.141 | -513.223 | -$12.671

JULIO AGOSTO | SEPTIEMBRE| OCTUBRE | NOVIEMBRE] DICIEMBRE
INGRESD MENSUAL §22.257 | $24.482 526.930 529.623 532.586 535.804
EGRESO MEMNSUAL $21.007 | $22.465 524,069 §25.834 527.775 $29.910
SALDO MENSUAL §1.249 §2.017 52.861 $3.790 54.811 $5.935
SALDO ACUMULADO 511422 | -$9.405 -56.544 52,754 52.057 57.992

CAPITAL DETRABAIO | $13.2%3 |

Elaborado por: Los autores
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En base a los ingresos y egresos mensuales calculados del proyecto se

obtuvieron los saldos de caja por mes del primer afio de operacion y finalmente

los saldos acumulados para el mismo periodo

El saldo acumulado con mayor déficit corresponde al del quinto mes una

vez puesto en marcha del negocio el cual es de $13.223, el mismo que seria el

capital de trabajo requerido para cubrir los desfases por perdidas durante los

meses del primer afio en la implementacién del proyecto en que aun no se

obtienen ganancias.

5.3 INGRESOS DEL PROYECTO

Para la estimacion de los ingresos del taller de mantenimiento preventivo
para vehiculo “GUAYAUTO-EXPRESS” se han determinado los precios por

servicio de acuerdo a la siguiente tabla con sus respectivos porcentajes de

utilidad para la empresa.

Tabla 5.8 Ingreso por Servicios

Ingreso promedio |Porcentaje
SERVICIOS MANTENIMIENTO .
Vehiculo Ingreso

Cambio aceite y filtro 525,00 70%
Cambio filtro combustible 512,00 35%
Cambio bujias S 22,00 30%
Cambio de aceite de caja 530,00 25%
Limpieza de inyectores 515,00 35%
ABC - frenos 595,00 20%
Cambio de banda distribucion 5 85,00 30%
Lavado express 55,00 30%

Elaborado por: Los autores
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5.3.1 Ingresos por servicios

Los ingresos por servicios estarian determinados por el tamafio de la

locacion y la tasa de crecimiento de la demanda.

La estimacion de la demanda se calculd en base a la cantidad de
automoviles en la ciudad de Guayaquil desde el afio 2004 que se considera que
han culminado con su periodo de garantia por parte del distribuidor y cada vez
requieren revisiones y mantenimiento. Adicionalmente los autos que recién
salen de las concesionarias que buscan opciones de mejor precio y calidad de

servicio.

Se considera el mercado objetivo los carros de las marcas KIA y
HYUNDAI debido a que son las marcas que en el mercado automotriz cuentan
con mayor participacion luego de CHEVROLET, marca lider que ya cuenta con
su linea de talleres personalizada. Sumado a esto se obtiene una demanda
anual para el 2011 de 1772 vehiculos.

5.3.2 Valor de desecho del proyecto

Constituye un beneficio por el valor remanente de los activos en los

cuales se invirtié dinero al inicio del proyecto.

El método utilizado para el calculo del valor de desecho para este
proyecto, es el método contable. En el cual, el valor contable o valor en libros
corresponde al valor de adquisicion de cada activo menos la depreciacién que

tenga acumulada a la fecha de su calculo.
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Tabla 5.9 Valor de Desecho

Valor de Vida Depreciacion Afio de Depreciacion Valor en
ACTIVO MAQUINARIA Compra | Contable pAnual Depreciacion Agumulada Libros
HIDROLAVADORAS MARCA BP 5 560 8 5112 8 5 560 50,00
RECOLECTOR DE ACEITES MARCA PULI 5 1.460 5 $292 5 5 1.460 50,00
ELEVADOR MARCA FYTECH $12.000 5 52400 5 $12.000 $0,00
JUEGO COMPLETO DE LLAVES MIXTAS MARCA SATA 5525 5 5105 5 5525 50,00
COMPRESOR DE AIRE VERTICAL 10HP thunder 51810 5 5 362 5 51810 50,00
LAVADOR DE INYECTORES MARCA JIG 5 1.500 3 5300 ] $1.500 50,00
TOTAL 517.855 $3.571 Valor Desecho 50,00
Valor de Vida Depreciacion Afio de Depreciacién Valor en
ACTIVO EQUIPO/ MUEBILE DE OFICINA Compra | Contable pAnual Depreciacion ﬁ.gumulada Libros
Aire acondicionado central $1.000,00 5 200,00 5 $1.000,00 50,00
Computadoras $1.532,00 3 $510,67 3 $1.532,00 $0,00
Computadoras (2) §1.532,00 3 $510,67 2 $1.021,33 $510,67
Impresora $175,00 3 558,33 3 $175,00 50,00
Impresora (2) $190,00 3 563,33 2 $126,67 $63,33
Televisor 42 "puladas” LG §1.200,00 3 5 400,00 3 $1.200,00 50,00
Televisor 42 "puladas” LG (2) $1.000,00 3 $323,23 2 $666,67 $333,23
ROUTER $109,000 10 510,90 5 $54,50 §54,50
Dispensador de agua $250,00 10 $25,00 5 $125,00 $125,00
Secador de Mano 580,00 10 58,00 5 $40,00 $40,00
Teléfonos 560,00 10 $6,00 5 430,00 $30,00
Sillas con apoyo y ruedas 5 180,00 10 518,00 5 $90,00 590,00
Sillas sin ruedas $120,000 10 12,00 5 $60,00 560,00
Escritoria 450,00 10 545,00 3 $225,00 §225,00
TOTAL §7.878,00 §2.201,23 Valor Desecho $1.531,83

Elaborado por: Los autores

Con los datos de la depreciacion anual y la depreciacion acumulada se

puede obtener el valor de desecho total como resultado de la suma del valor en

libro $1.531,83 que corresponde a los activos de equipo/muebles de oficina.

5.4 TASA DE DESCUENTO

La tasa de descuento que debe utilizarse para descontar los flujos de

efectivo futuros de un proyecto corresponde a

la rentabilidad que el
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inversionista le exige a la inversion por renunciar a un uso alternativo de esos

recursos, de acuerdo a un nivel de riesgo especifico.
El proyecto tendra un financiamiento del 50% de la inversion por medio
de una identidad bancaria por lo que la tasa de descuento serd calculado

considerando el costo de la deuda y el costo del capital propio.

Tabla 5.10 Apalancamiento Deuda

Inversion total 554,379
Deuda 527.189
L 50%

Elaborado por: Los autores

5.4.1 Modelo CAPM

Para la determinacion de la tasa de descuento del taller de
mantenimiento preventivo de lubricacion “GUAYAUTO-EXPRESS” se utiliza el
modelo de Fijacion de precios de activos de capital o CAPM. El costo del capital

propio por este método esta dado por:

KE = rF +R {rM-rF}-T-RP

Donde rf: es la tasa libre de riesgo, rm es la tasa de rentabilidad
esperada sobre la cartera del Mercado de activos riesgosos, B (beta) es el
factor de medida del riesgo sistematico, y rf es la prima por riesgo que

constituye el riego pais.
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Tabla 5.11 Empresa Comparable

Datos de la Empresa Comparable
(EEUU AUTOMOTIVE)

Beta desapalancado 0,80

Elaborado por: Los autores

Dado esto si se escoge la beta (sensibilidad del sector con respecto al
mercado) se tiene que esta es de 0.80, basandose en los estudios de la
ESCUELA DE NEGOCIOS DE NEW YORK (Andlisis por sector) y donde la
prima de mercado fue calculada en base al modelo propuesto anteriormente,

asi se tiene que los datos obtenidos a la fecha para calcular este modelo son:
Luego de quitar el riesgo financiero al beta comparable, se introduce el
riesgo financiero de la empresa, lo cual da como resultado el Beta de la

empresa, y se va a incorporar en la obtencion de la TMAR.

Tabla 5.12 Beta de Empresa

Datos de la empresa

L 50%
T 25%
Beta de la empresa 1,400

Elaborado por: Los autores

El CAPM aplicado a “GUAYAUTO-EXPRESS” seria:

Tabla 5.13 CAPM
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Beta de la Empresa 14
Mivel de deuda 50%
Capital Propio 50%
Riesgo Pais Ecuador 9,30%
Tasa libre de Riesgo USA 4,61%
Rentabilidad Mercado 12,00%
Tasa de Deuda 15,00%
Impuesto 24%
1- Impuesto 76%
Riesgo Total 13,91%
Prima por Riesgo 10,35%
re 24,26%

Elaborado por autores

La tasa de descuento que se aplicara para el proyecto de inversion de un
taller de mantenimiento preventivo de lubricacién “GUAYAUTO — EXPRESS” es
24.26% anual.

rf: Corresponde a la tasa libre de riesgo de los bonos del Tesoro de
Estados Unidos dado a los 3 meses es 4.61%, esta tasa es aplicable al
proyecto debido que los servicios ofrecido son necesarios para los clientes a

diario por la necesidad a corto plazo de realizar mantenimientos.

B: Corresponde al coeficiente o factor de riesgo sistematico del mercado.
El coeficiente fue obtenido en base al promedio ponderado de los betas del
indice del mercado automotriz de Estados Unidos3. La ponderacion se realiza
tomando en cuenta la capitalizacion que posee el sector.

(rm — rf): Corresponde a la prima de riesgo del mercado del sector en
donde opera “GUAYAUTO-EXPRESS” Se utilizé6 una prima de riesgo mercado

equivalente al 13.91%.
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rp: Corresponde a la prima de riesgo del pais en el cual se implementara
el proyecto. En este caso se utiliza una prima de riesgo pais para Ecuador del

9.30%), cifra obtenida en el Banco Central del Ecuador.

5.5 FLUJO DE CAJA

El principal objetivo de la elaboracion del estado de flujo de efectivo es
identificar las causas de las eventuales disminuciones o incrementos de efectivo

durante el horizonte de planeacion del proyecto.

Los ingresos operacionales provienen de los servicios realizados por

concepto de mantenimiento preventivo de taller automotriz.

Se consideran los costos Variables, el cual esta representado de manera
porcentual en un 60% aproximadamente de los ingresos operacionales. Los
Costos Fijos que representa los gastos que incurre el local para el
funcionamiento, tales como gastos por concepto de agua, luz, teléfono, internet,
suministro de oficina y limpieza , alquiler del local ya que no se va a contar con
una infraestructura propia, y también el rubro mas importante el cual es los

sueldos y salarios.

Ademas se tiene en cuenta el valor de desecho contable, el préstamo
que se obtendrd con la entidad bancaria y la amortizacion de mismo, la
inversion inicial, el capital de trabajo asi como las depreciaciones con respecto

a los activos fijos que se adquirido.
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Tabla 5.14. Flujo de Caja

ANOS 0 1 2 3 4 5

INGRESO POR SERVICIO
CAMBIO DE ACEITE §55.265 $55.818 456.376 $56.940 $57.509
Cambio filtro combustible $13.264 | %13.396 | 313530 | $13.665 $13.802
Cambio bujias $20.843 | 21051 | $21.262 | $21474 | S21689
Cambio de aceite de caja 523.685 523.922 524,161 524,403 524.647
Limpieza de inyectores $16.579 $16.745 $16.913 $17.082 $17.253
ABC - frenos $60.002 5 60.602 $61.208 $61.820 $62.438
Cambio de banda distribucion $80.529 $81.334 582,148 $82.969 5$83.799
Lavado express 54.737 54,734 54.832 $4.881 54.929
TOTAL DE INGRESOS $274.904 | $277.653 | $280.429 | $283.23a | ¢$286.066
COSTOS VARIABLES
COSTO VARIABLE 60% | si64.942] $166.592] S168.258] $169.940] §171.640]
COSTOS FUOS
Alquiler de Terreno 511.760 511.760 511.760 $11.760 511.760
Telefono $420 5420 $420 5420 5420
Internet $ 240 $240 $240 $ 240 $ 240
Suministro de oficina 51.511 51.511 $1.511 $1.511 51.511
Suministro de Limpieza S0 50 50 S0 S0
Agua $1.200 4 1.200 %1.200 $1.200 $1.200
Consumo de Luz 52.700 52.700 $2.700 $2.700 52.700
Gastos de Publicidad $1.500 $1.500 $1.500 $1.500 $1.500
Gastos de Sueldos y Salarios $57.768 $57.768 $57.768 $57.768 $57.768
TOTAL DE COSTOS FIJOS $77.099 ¢ 77.099 4 77.099 $77.099 £77.099
COSTO TOTALES $242.042 $243.691 $245.357 $247.040 $248.739
UAIl $32.862 | $33.962 | $35.072 | $36.104 | $37.327
DEPRECIACION DE ACTIVOS §5.772 $5.772 §5.772 $5.772 §5.772
INTERESES $3.403 §2.827 $2.163 $1.400 §523
UAI $23.687 | $25.383 $27.137 | $29.022 | $31.032
PARTICIPACION DE LOS TRABAJADORES 15% $3.553 $3.804 $4.071 $4.353 $4.655
IMPUESTQ 25% $5.033 $5.390 $5.767 $6.167 $6.594
UTILIDAD NETA $15000] %1689 g17.300] $18s01]  $19.783
Depreciacion 55.772] 55.772] $5.772] §5.772 55.772]
Inversion

Gasto de Constitucion -51.800

Inversion Total de Obra Fisica -511.100

Inversion Inicial en Magquinarias -5$25.733
Prestamo $25.928
[Amortizacion $3.846 $4.422 %5.086 4 5.849 $6.726
Capital de trabajo -513.223 $13.223
Valor de desecho $1.531,83
FLUJO DE CAJA -$ 25.928,00 $17.027 $17.519 $17.986 $18.425 $33.584

Elaborado por: Los autores
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5.5.1 VAN — VALOR ACTUAL NETO

Los flujos de caja, de servicios de mantenimiento preventivo a 5 afios del
propésito, descontados a la tasa exigida por el proyecto del 24.26% generan un
Valor Actual Neto (VAN) de US$27.565. Es decir que en el periodo actual o
tiempo 0, GUAYAUTO-EXPRESS genera una rentabilidad cubriendo los costos

variables y fijos y la rentabilidad minima exigida durante el periodo de inversion.

5.5.2 TIR — TASA INTERNO DE RETORNO

Es la tasa de descuento que iguala el valor equivalente de una alternativa
de flujos de entrada de efectivo (ingresos o ahorros) al valor equivalente de

flujos salientes de efectivo (egresos, incluidos los costos de inversion).

A través del método de la TIR se evidencia la viabilidad del proyecto una
vez que se la compara con su Tasa minima atractiva de retorno TMAR, es decir,
24.26%. En base a la proyeccion de los flujos de caja la TIR para el proyecto
GUAYAUTO-EXPRESS es del 65%, la cual supera a la TMAR.

Tabla 5.15 CAPM VAN TIR

CAPM 24,26%
VAN $ 27.565
TIR 65%

Elaborado por: Los autores

5.5.3 PAYBACK
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En este método se considera como la tasa de rentabilidad exigida,

24.26%, la misma tasa a la que se desconto el VAN; por lo que se observa que

la inversion tardaria aproximadamente en el 3 afio en ser recuperada la

inversion.

Tabla 5.17 Payback

PERIODO SALDO FLUJO [ RENTABILIDAD | RECUPERACION
(AflOS) INVERSION CAJA EXIGIDA INVERSION
1 $25.928,00 | $17.026,93 | $6.289,10 $10.737,84
2 $15.190,16 | $17.518,84 | $3.684,53 $13.834,31
3 $1.355.85 $17.518,84 $328,88 $17.189,96
4 -$15.834,11 | $17.986,39 | -33.840,72 $21.827,11
5 -437.661,22 | 518.42495 | -%9.135,10 $27.560,05

Elaborado por autores

5.6 ANALISIS DE SENSIBILIDAD UNIVARIABLE

En esta evaluacion de diferentes escenarios se analiza la variacidon en

ventas y la variacion de los costos de ventas versus el Valor Actual Neto (VAN)

del proyecto.

Tabla 5.18. Andlisis de Sensibilidad Esperado
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ESCENARIO ESPERADO VAN TIR

Variaciones en las ventas (+5%) $53.034 107%

Variaciones en los costos (-5%)

Elaborado por: Los autores

Como se puede visualizar en las tabla, se puede decir que en el
escenario esperado se presenta un aumento de las ventas del 5% y una
disminucién en los costos de ventas de 5%, por lo que el Valor Actual Neto
(VAN) se encuentra en $ 53.034.

Tabla 5.19: Analisis de Sensibilidad Optimista

ESCENARIO OPTIMISTA VAN TIR
Variaciones en las ventas (+15%)

- §91.216 156%
Variaciones en los costos (-10%)

Elaborado por: Loa autores

Por otro lado, en el escenario optimista se produce un aumento en las
ventas del 15% y una disminucion en los costos de ventas de 10%, aumentando
asi el VAN del proyecto a $ 91.216, lo que vuelve al proyecto mucho mas

rentable que el escenario esperado.

Tabla 5.20: Anélisis Sensibilidad Pesimista

ESCENARIO PESIMISTA VAN TIR

Variaciones en las ventas [-15%} §79.547 5%

Variaciones en los costos (+10%)

Elaborado por: Los autores
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Mientras que, en el Gltimo escenario, el escenario pesimista, las ventas
disminuyen a un 15% y los costos de ventas aumenta en un nivel del 10%, lo
que provoca una disminucion del VAN de $ 29.547 negativa, con lo que el
proyecto deja de ser rentable, provocando pérdidas en los 4 primeros afios en
que el proyecto se lleva a cabo, por lo tanto las utilidades del proyecto se veran
afectadas con una disminucion bastante notoria con respecto a los otros
escenarios. Bajo este escenario también se puede observar una Tasa de
Retorno (TIR) negativa del 25% negativo lo cual confirma que el proyecto bajo

este escenario no es rentable.
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CONCLUSIONES

Una vez realizado el estudio para la el taller de mantenimiento preventivo de
lubricacion “GUAYAUTO-EXPRESS” se puede concluir lo siguiente:

1. El estudio de mercado determino los servicios que se deberan ofrecer en
el taller de mantenimiento los cuales son: cambio de aceite, cambio de
filtros, cambio de bujias, ABC de frenos, cambio de bandas, limpieza de
inyectores, lavado, revision multipunto y servicio postventa. Asi también
como la ubicacién del mercado objetivo. Las estadisticas nos indican el
crecimiento constante de la demanda a manera que aumentan las

facilidades la compra de vehiculos.

2. El capital humano con el que debera contar el taller tanto administrativo
como operativo debera estar capacitado con estandares altos de servicio
al cliente para que los usuarios en cada una de las lineas reciban un
servicio y atencion de calidad. El que estard conformado por: El gerente
general, un asistente administrativo, un Jefe del area de mantenimiento,
una cajera/recepcionista, un mecanico automotriz, dos ayudantes y un
guardia. Con esta organizacion de capital humano se podra tener un
taller funcional capaz de suplir la demanda esperada.

3. Los resultados del sondeo por encuesta dieron como resultado un
mercado objetivo ubicado en el norte de la urbe guayaquilefia y por el
meétodo cualitativo por puntos, se hallo la localizacion optima en el norte

de la ciudad para el taller en la av. Francisco de Orellana.
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4. La inversion total para llevar a cabo el proyecto del taller de

mantenimiento preventivo de autos en la ciudad de Guayaquil es de
$54,379 considerando el alquiler del establecimiento, gastos en compras
de maquinarias y equipo de oficina asi también como los costos fijos por

sueldos y salarios, servicios basicos y de publicidad.

. Dentro del analisis financiero del proyecto se obtuvo una tasa interna de
retorno TIR de 65%, por encima de la TMAR de 24,26%, por lo que es
altamente rentable para el inversionista. Sumado a esto el valor actual
neto VAN para el proyecto es de $27,565 positivo lo que corrobora los
resultados anteriores y establecen a este proyecto como

econdmicamente factible.
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RECOMENDACIONES

e Se recomienda invertir en el proyecto al inversionista ya que los estudios
realizados indican un retorno sobre su inversion superior al esperado, es
una industria en constante crecimiento y de demanda estable durante
toda temporada por tratarse de mantenimientos periédicos.

e Capacitar constantemente al personal en la mecanica y tecnologia
utilizada en nuevos modelos de vehiculos.

¢ Reducir costos de insumos realizando alianzas estratégicas con los
proveedores.

e Implementar una agresiva campafia de marketing al ingreso del taller al
mercado para captar la demanda esperada y mantener la estrategia por
el primer afio de funcionamiento.

e Una vez posicionado analizar la factibilidad de expandir el alcance del
taller con méas sucursales dentro de la ciudad.

e Buscar socios co-propietarios para aminorar el apalancamiento con el
sector financiero en la inversién inicial del proyecto y la misma se
recupere en menor tiempo.
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ANEXO I: Logotipo “GUAYAUTO-EXPRESS”

Elaborado por: Xavier Marin
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ANEXO Il : Amortizacion del préstamo

Capital

Periodo Cuota Interes Amortizacion Amortizacion Capital vivo
0 $25,928.00
1 $ 604.08 $303.74 $300.33 $300.33 $25,627.67
2 S 604.08 $300.23 $303.85 $604.19 $25,323.81
3 S 604.08 $296.67 $307.41 $911.60 $ 25,016.40
4 $ 604.08 $293.07 $311.01 $1,222.61 $24,705.39
5 $ 604.08 $289.42 $ 314.66 $1,537.27 $24,390.73
6 $ 604.08 $285.74 $318.34 $1,855.61 $24,072.39
7 S 604.08 $282.01 $322.07 $2,177.68 $ 23,750.32
8 $ 604.08 $278.23 $325.84 $2,503.52 $23,424.48
9 $ 604.08 $274.42 $329.66 $2,833.19 $23,094.81
10 $ 604.08 $270.55 $333.52 $3,166.71 $22,761.29
11 $ 604.08 $ 266.65 $337.43 $3,504.14 $22,423.86
12 $604.08 $262.69 $341.38 $ 3,845.53 $ 22,082.47
13 S 604.08 S 258.69 $345.38 $4,190.91 $21,737.09
14 $ 604.08 $254.65 $349.43 $4,540.34 $21,387.66
15 S 604.08 $250.55 $353.52 $4,893.86 $21,034.14
16 S 604.08 S 246.41 $357.66 $5,251.53 $20,676.47
17 $ 604.08 $242.22 $361.85 $5,613.38 $20,314.62
18 S 604.08 $237.98 $366.09 $5,979.47 $19,948.53
19 $ 604.08 $233.70 $370.38 $6,349.86 $19,578.14
20 S 604.08 $229.36 $374.72 $6,724.58 $19,203.42
21 S 604.08 $224.97 $379.11 $7,103.69 $18,824.31
22 $ 604.08 $220.53 $383.55 $7,487.24 $18,440.76
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23 $604.08 $216.03 $388.05 $7,875.29 $18,052.71
24 $ 604.08 $211.49 $392.59 $ 8,267.88 $17,660.12
25 $604.08 $206.89 $397.19 $ 8,665.07 $17,262.93
26 $604.08 $202.23 $401.84 $9,066.92 $16,861.08
27 $ 604.08 $197.53 $ 406.55 $9,473.47 $16,454.53
28 $604.08 $192.76 $411.31 $9,884.78 $16,043.22
29 $ 604.08 $187.94 $416.13 $10,300.91 $15,627.09
30 $604.08 $183.07 $421.01 $10,721.92 $ 15,206.08
31 $ 604.08 $178.14 $425.94 $11,147.86 $14,780.14
32 $ 604.08 $173.15 $430.93 $11,578.79 $14,349.21
33 $604.08 $168.10 $435.98 $12,014.77 $13,913.23
34 $ 604.08 $162.99 $441.09 $12,455.85 $13,472.15
35 $604.08 $157.83 $ 446.25 $12,902.11 $13,025.89
36 $ 604.08 $152.60 $451.48 $ 13,353.59 $12,574.41
37 $604.08 $147.31 $ 456.77 $13,810.36 $12,117.64
38 $604.08 $141.96 $462.12 $14,272.48 $11,655.52
39 $ 604.08 $136.54 $467.53 $14,740.01 $11,187.99
40 $ 604.08 $131.07 $473.01 $15,213.02 $10,714.98
41 $ 604.08 $125.53 $ 478.55 $15,691.58 $10,236.42
42 $ 604.08 $119.92 $484.16 $16,175.74 $9,752.26
43 $ 604.08 $114.25 $489.83 $16,665.57 $9,262.43
44 $ 604.08 $108.51 $ 495.57 $17,161.14 $ 8,766.86
45 $ 604.08 $102.70 $501.37 $17,662.51 $ 8,265.49
46 $ 604.08 $96.83 $507.25 $18,169.76 $7,758.24
47 $ 604.08 $90.89 $513.19 $18,682.95 $7,245.05
48 $ 604.08 $ 84.88 $519.20 $ 19,202.15 $6,725.85
49 $ 604.08 $78.79 $525.29 $19,727.44 $6,200.56

130




50 $604.08 $72.64 $531.44 $20,258.88 $5,669.12
51 $ 604.08 $66.41 $537.66 $20,796.54 $5,131.46
52 $604.08 $60.11 $543.96 $21,340.50 $4,587.50
53 $604.08 $53.74 $550.34 $21,890.84 $4,037.16
54 $ 604.08 $47.30 $556.78 $22,447.62 $ 3,480.38
55 $604.08 $40.77 $563.31 $23,010.93 $2,917.07
56 $ 604.08 $34.17 $569.90 $ 23,580.83 $2,347.17
57 $604.08 $27.50 $576.58 $24,157.41 $1,770.59
58 $ 604.08 $20.74 $583.34 $24,740.75 $1,187.25
59 $ 604.08 $13.91 $590.17 $ 25,330.92 $597.08
60 $604.08 $6.99 $ 597.08 $ 25,928.00 $0.00

Elaborado por: Los autores
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Fuente: CHEVYEXPRESS
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ANEXO IV: Cambio de banda de distribucién

Fuente: CHEVYEXPRESS

133



ANEXO X: Maquinarias

RECOLECTORA DE ACEITE

ELEVADOR MARCA FYTECH COMPRESOR DE AIRE VERTICAL

Fuente: Mercado libre
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ANEXO V: Flujo de caja esperado

FLUJO DE CAJA

EEEEE

-$ 10.000,00
-$ 20.000,00

-$ 30.000,00

® FLUJO DE CAJA | -$ 25.928,00 $26.374 $26.972 $27.547 $28.095 $41.833

Elaborado por: Los autores
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ANEXO VI: Flujo de caja optimista

FLUJO DE CAJA

$ 60.000,00

$ 50.000,00

$ 40.000,00

$ 30.000,00

$ 20.000,00

$ 10.000,00

$0,00

-$ 10.000,00
-$ 20.000,00
-$ 30.000,00

® FLUJO DE CAIA | -$25.928,00 | $40.137 $ 40.872 $41.586 $42.275

Elaborado por: Los autores
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ANEXO VII: Flujo de caja pesimista

FLUJO DE CAJA

$ 15.000,00
$ 10.000,00
$5.000,00
$0,00

-$ 5.000,00
-$ 10.000,00
-$ 15.000,00
-$ 20.000,00
-$ 25.000,00

-$ 30.000,00

2

® FLUJO DE CAJA | -$ 25.928,00 -$ 3.877 -$3.288 -$2.706 -$2.131 $11.656

Elaborado por: Los autores
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ANEXO VIlII: Fachada del Taller

GUAYAUTO - EXPRESS

Elaborado por: Arg. Mario Serrano
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ANEXO IX: Plano arquitectonico del Taller

‘=

A

GUAYAUTO - EXPRESS

Elaborado por: Arg. Mario Serrano
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