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I CAPITULO 1: INTRODUCCION




Resumen Ejecutivo del Proyecto

La reactivacion econdmica del pais al consolidarse la dolarizacion
como sistema econdmico, ha favorecido el retorno de algunas marcas
que habian salido del mercado ecuatoriano y a las marcas existentes les
permiti6 manejar mejor sus importaciones, planificar su produccion y
aplicar nuevas estrategias comerciales. EI mercado automotriz en el
Ecuador supera todas las expectativas, alcanzando en el 2008 un récord
total de ventas de 113.000 vehiculos. Las principales marcas que se
importan desde América del Sur son Peugeot y Mercedes Benz, en el
caso de Argentina y Wolkswagen, Chevrolet, Fiat, Ford y Honda, desde

Brasil.

Todo lo mencionado ocasiond que grandes empresas automotrices

como General Motors con su marca Chevrolet, Mazda, Hino, entre otras
se vieran motivadas a invertir en grandes concesionarias en todo el pais
principalmente en las ciudades mas importantes como Quito, Guayaquil y
Cuenca. Estas empresas no solo ofrecian autos nuevos, sino que al
mismo tiempo ofrecian Servicio Automotriz Integrado, pero el servicio era
costoso y solo enfocado a vehiculos de su marca, el propdsito es poder
brindar un servicio similar a un menor costo y para todas las marcas
existentes en el mercado.
Es muy tentativa la formacion de un nuevo Taller Automotriz de Servicios
Integrales Multimarca para vehiculos livianos en el sector norte de la
ciudad, es asi como nace “TALLER SOLUCIONES AUTOMOTRICES
AUTOMOTORZ".

Taller Soluciones Automotrices AutoMotorz busca cubrir un mercado
del 1% de los vehiculos matriculados que circulan cada afio de un total
de 96.707 existentes en toda la ciudad. Si a ello se multiplica una

frecuencia minima de 2 veces por afio que un automotor visita un taller,



se tendria una demanda anual de 1.934 vehiculos atendidos, es decir

unos 5 vehiculos diarios atendidos.

Dadas las cifras antes mencionadas, las expectativas de alcanzar
dicha participacion de mercado, convierte a este proyecto en una
oportunidad de negocio atractiva, enfocado en gran parte al mercado de

vehiculos usados.

Las personas desean un servicio especializado, personalizado, eficaz
y eficiente al momento de dejar su automotor en el taller y que ademas
les brinde confianza, comodidad y honestidad, siendo estos principios la
base fundamental de Taller Soluciones Automotrices AutoMotorz, el cual
quiere demostrar al cliente que puede tener un Taller adaptado a sus

necesidades y que demuestra competitividad en el mercado.

Para poder determinar los gustos y preferencia de los clientes, se
realizé el respectivo estudio de mercado que ayudd a establecer cuales
son realmente las necesidades de los clientes; para ello se procedi6 a
realizar el trabajo de campo, con aproximadamente 400 encuesta, que se
hizo de manera aleatoria, es decir en distinto horarios y lugares con el
propdsito de no sesgar los datos y obtener con mayor exactitud los

resultados, para comprobar las hipotesis general y especifica.

Para establecer a Taller Soluciones Automotrices AutoMotorz, se
ejecutd los estudios pertinentes que ayudaron a establecer la mejor
ubicacién, tamano y capacidad del local, donde se prestara el servicio

automotriz.

Con respecto a la ubicacion se obtuvo una inclinacion mayoritaria hacia
la zona del Norte, se debe recordar que el local va estar arrendado esto

ayudara a disminuir la inversion inicial de la compra del terreno y a



través de ello se determind el tamafo ideal del local y la capacidad de

atencion de los vehiculos.

Con respecto a la distribucién del local, se aspira a tener varias
secciones como son: Seccion de Espera, Seccion de Enderezada,
Secciodn de Pintura, Seccion de Acabado, Seccidon de Mecanica-Eléctrica
y Servicios Express. Esto conlleva a tener un personal capacitado,

eficiente y eficaz que ofrezca el mejor servicio al cliente.

Tanto la adquisicion de maquinarias y equipos para el local, se hara
mediante un préstamo que cubrira el total de la inversion en maquinarias

y equipos, el restante se hara por la aportacion de los propietarios.

Para el estudio Financiero se tomd en cuenta varios parametros que

ayudaron a formar el Flujo de Caja.

Entre los principales parametros, tenemos el capital de trabajo, el cual
se utilizé el método de mayor déficit acumulado, esto indica cual sera el
mes que mayor presupuesto necesita y que debe cubrirse para poder

continuar el normal funcionamiento del negocio.

El préstamo se hara para un lapso de 5 afos, pagadero mensual, el

monto del préstamo equivale al 50% de la Inversion Total.

El Método de Depreciaciéon de los Activos, sera de acuerdo a las Leyes
ecuatorianas, que establece el uso del método de depreciacion Lineal, el

cual ayudoé 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 representd

los Costos Variables.

Finalmente se hizo el analisis de sensibilidad del VAN y TIR, mediante
la herramienta de simulacion de CRYSTAL BALL, que indico los distintos
escenarios de analisis y probabilidades de éxito, que determinaran la

factibilidad y viabilidad del proyecto.



1.1 Planteamiento del Problema

Los principales problemas en los talleres automotrices radica en la falta de
mano de obra calificada y equipos de alta tecnologia a nivel nacional, ya que
en la mayoria de los talleres no cuentan con el personal debidamente
especializado en las areas de chapa (enderezada de piezas) y pintura
porque en el pais no existen centros de capacitacion como los que se
encuentran en paises a nivel mundial. A continuacién un extracto de la

realidad que encierra estos problemas:

. Con respecto a la falta de tecnologia se sabe que no poseen las
maquinarias adecuadas para dar solucion a los multiples dafios de un
vehiculo siniestrado, como ejemplo en el area de Chapa para la
enderezada de piezas "los maestros" reparan las piezas defectuosas en
base a sus conocimientos empiricos utilizando métodos rusticos como en
ciertos talleres que para arreglos de chasis utilizan cadenas amarradas a
pilares para poder templar las piezas afectadas, siendo que en la
actualidad existen maquinarias denominadas Bancos de Trabajo, las
cuales ayudan al temple del chasis de acuerdo a las medidas originales
de cada vehiculo, pero debido a su alto costo de adquisicidn son muy

pocos los talleres que poseen este tipo de tecnologia.

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

de menor calidad.



Y por ultimo en el area de Mecanica General, si hay mecanicos calificados
con estudios superiores y experiencia en el campo aunque no en todos los
talleres, pero la mayor dificultad se halla en la carencia de maquinarias
especiales para el cambio o arreglo de las partes del vehiculo y por eso
muchas veces los clientes han tenido que regresar al taller por las mismas

fallas.

1.2 Justificacion

En vista a los problemas antes mencionados se quiere dar una solucion
definitiva a todas aquellas molestias que han mermado la satisfaccién de los
clientes, por esa razon se propone mediante este proyecto la creacion de
una empresa de servicios de talleres automotriz para la ciudad de
Guayaquil, con el cual se pretende ofrecer las mejores soluciones a sus
mantenimientos y correcciones en sus vehiculos en el menor tiempo posible
con un servicio profesional y eficiente de expertos capacitados en las

distintas areas de servicio, de tal manera que:

1.- En el area de Chapa, para desarrollar con eficiencia esta actividad, se

instalara en el taller Bancos de Enderezada para el estiramiento de
carroceria, compactos y chasis, entre otros instrumentos, se hara uso de
avanzados equipos de ultima generacion para el diagnostico de los

vehiculos.

2.- En el area de Pintura, se contara con una Cabina de Pintura al Horno con

aire purificado, lijadoras neumaticas, pistolas de gravedad, usando para el
proceso de repintado, pinturas de poliuretano con acabados de prolongada

duracion.



3.- Y en el area de Mecanica General, se dispondra de un area especifica y

personal altamente calificado para desarrollar de una forma técnica, todas
las operaciones mecanicas necesarias para la reparacion de un vehiculo,
garantizando la utilizacion de herramientas apropiadas en todos los
procesos, ademas de la sustitucion y nunca la reparacion de un accesorio
mecanico, para ello se dispondra con una linea de repuestos con un amplio
stock de partes y piezas originales, como también de Elevadores
Hidraulicos, para poder evidenciar dafios ocultos debajo de los vehiculos y
simultaneamente faciliten las inspecciones como consecuencia de un

siniestro.

Adicionalmente, con el selecto personal administrativo se ofrecera un
excelente nivel de servicio y calidad de atencion respondiendo a la altura de

las necesidades de los clientes mas exigentes.

1.3 Marco de Referencia

A nivel mundial la industria automotriz es una de las mas importantes
pues es un buen indicador del desarrollo industrial y econémico de un pais.
Los vehiculos son productos complejos que demanda gran numero de items,
lo que provoca importantes encadenamientos de manufactura, genera gran
demanda para una amplia variedad de sectores productivos: metalurgia,
plasticos, cauchos, textil, electrénica, talleres de reparacion, etc. Ademas
crea empleos directos e indirectos y es uno de los mayores contribuyentes a

los ingresos gubernamentales alrededor del mundo.

En el afio 2008 empez6 con la amenaza de una severa crisis financiera
derivada de la crisis hipotecaria en los Estados Unidos. Paulatinamente los
efectos de esta crisis se han ido expandiendo y han alcanzado diversos

sectores en el resto de paises del mundo, motivando acciones urgentes para



el rescate del sector, en especial el sector automotriz estadounidense no es
ajena a este problema ya que hay diversos factores que afectan su
dinamismo destacando, entre otros, la desaceleracion economica, el
incremento en el precio de combustible, cierre de plantas, la disminucion en
la confianza de los consumidores, la restriccion en créditos por parte de las
instituciones financieras y el desempleo masivo que azota con extrema

dureza a la primera potencia mundial, EEUU.

La crisis ha ocasionado el cambio de planes de negocios,
reestructuraciones y la busqueda de ayudas gubernamentales para enfrentar
niveles criticos del sector. Las grandes potencias, con mercados maduros y
gue venian en constante crecimiento, han visto frenar sus expectativas de

que este 2009 sea un afio generoso para sus negocios.

En el mercado nacional se aprovisiona de vehiculos principalmente de
paises como Corea, Japdén y Colombia. Los efectos de la crisis mundial

afectarian a estos paises y por ende tendrian repercusiones a nivel interno.

El financiamiento que se otorga a través de bancos e instituciones
financieras sera vital en el 2009 para poder mantener las ventas en los
niveles esperados. Sin embargo, existen ya muestras de reducciones en los
plazos, incrementos en los valores de entrada y una disponibilidad menor
para operaciones de crédito automotriz. A esto hay que sumarle la puesta en
vigencia a partir de enero 2009 de la salvaguardia. Esta significa de por si
una reduccién en los niveles de importacion de vehiculos, para todos los
origenes y en especial y mas importante para los paises con los que se

suspenden temporalmente las preferencias arancelarias.

Segun cifras de la Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador
(AEADE) durante el periodo 2000 al 2007 se quintuplico las ventas

creciendo a una tasa anual del 25% quedando en el afno 2007 como el de



mayor venta en la historia con un registro de 91,778 unidades. Durante el
2008, el sector automotriz nacional y local logré récord de ventas respecto a
otros anos, logrando comercializar 113.000 vehiculos en el pais, pero por
causa de la crisis global en el sector automotriz ecuatoriano para el 2009 se
prevé una disminucion del 30 por ciento en el nivel de ventas con respecto al
ano anterior, a esto se anade la falta de crédito, la reduccion de remesas de
los migrantes, la restriccion de los cupos a las compras del exterior, y sobre
todo por el incremento de tarifas de Impuesto a los Consumos Especiales
(ICE) como consecuencia de la nueva Ley de Reforma Tributaria dado este
aumento lo pagan los importadores al momento de desaduanizarse los
vehiculos y este impuesto pasa a ser parte del costo y lo paga finalmente el

consumidor de tal manera que afectan negativamente al sector automotriz.

Dado estos antecedentes se facilita una vision clara del panorama actual
del sector y en base a esto se puede predecir que la gente estara a la
expectativa de si invierte 0 no en un vehiculo ya que se esta en época de
crisis, la compra de un vehiculo nuevo no seria una prioridad, por lo tanto se
considera que la tendencia se inclinara por la compra de vehiculos usados o
seminuevos Y los automoviles que han sido adquiridos antes del afio 2000
seran viejos y los comprados posteriormente lo seran a largo plazo, éstos a
medida que pasa el tiempo se desgastan, empiezan a tener fallas eléctricas,

de motor, sufren colisiones, que deberan reponerse.

1.4 Objetivo General

Determinar la factibilidad econdmica de la apertura de un taller mecanico
automotriz con un servicio profesional y eficiente que cubra siempre las

expectativas de todos los clientes.



1.5 Objetivos Especificos

* Realizar un estudio de mercado que permita conocer el perfil de los
clientes y la competencia.

* Definir la ubicacion del negocio en términos de las caracteristicas del
mercado potencial.

* Determinar el monto de la inversion necesaria, asi como los costos de
instalacion, mobiliario y herramientas para el acondicionamiento del
taller.

* Determinar el estudio técnico.

* Analizar la factibilidad financiera de llevar acabo el proyecto.

1.6 Metodologia

Para realizar el presente proyecto, se empezara por hacer un breve
analisis de la situacion actual y su entorno con respecto al mercado

automotriz, en base a los siguientes puntos:

1.6.1 Recolecciéon de Datos Primarios:

Entrevistas con el Ing. Luis Sanchez Solano socio de un taller mecanico.
Visitas a principales talleres de la ciudad para realizar sondeos a clientes y

duenios de taller acerca del servicio automotriz.

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 de servicio de talleres automotrices

existentes en el mercado local.



Deducir en base a los resultados del estudio, generalizaciones que se
amplien a la poblacion total, con un grado minimo de error, tal que los
resultados obtenidos de la muestra seleccionada, sean representativos de

los elementos de la poblacién.

1.6.2 Recoleccion de Datos Secundarios:

Obtencién de datos estadisticos e informacidon en general a través de la
Camara de la Industria Automotriz Ecuatoriana (CINAE), la Asociacion de
Empresas Automotrices del Ecuador (AEADE), el Centro de
Experimentacion y Seguridad Vial Colombia S.A. "Cesvi Colombia", y "Cesvi

Argentina"

1.6.3 Técnicas de Analisis:

Realizar el estudio técnico-operativo conveniente para analizar vy
determinar la localizacidén 6ptima del taller, para lo cual se utilizara el Método

Cualitativo por Puntos.

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

1.7 Caracteristicas Del Producto o Servicio

El Taller Soluciones Automotrices AutoMotorz ofrecera servicios en las
secciones de enderezada, pintura, acabado, mecanica-eléctrica vy
mantenimiento preventivo para vehiculos livianos de toda marca en tipo:

Sedan, Jeep, Mini-van, Camioneta, Furgoneta, Camién.



Taller Automotriz Taller Soluciones Automotrices Car Zone, realizara

trabajos directamente a clientes, sean estas, personas naturales o juridicas.

1.7.1 Definicion Del Servicio

En el Taller se contara con 5 secciones:

e Seccion de Enderezada:

Se utilizara innovadoras técnicas para el trabajo de enderezamiento de
piezas, compactos, chasis, fundas, estructuras internas y externas para

siniestros. Esta seccién consiste en:

* Desmontaje y desarme de piezas afectadas en el vehiculo siniestrado.

* Montaje y armado de piezas nuevas solicitadas para el arreglo del
vehiculo siniestrado.

* Enderezado de chasis y compacto.

* Correccion de angulos de suspension.

* Correccion de chasis y compacto.

* Diagnéstico electronico de chasis y compacto.

Para desarrollar con eficiencia estas actividades se cuenta con tecnologia

de punta en herramientas como Banco de Enderezada, Torre de

Enderezada, L de Enderezada, Spoters, entre otros.

¢ Seccion de Pintura:

Para el proceso de repintado de piezas metalicas (exteriores e interiores)

y plasticas de la carroceria (Baremos o temparios de pintura) previamente se



hara la limpieza de superficie del vehiculo para luego cumplir con las
funciones de Masillar — Lijar — Fondear — Pintar — Pulir, que permita

resultados optimos sin dejar rastros en las piezas.

Para la aplicacion de la pintura se implementara una subdivision de
Preparacion de Pintura, en la cual se seleccionara a través de un sistema de
computacion los diferentes tintes que se necesiten para llegar al color
apropiado para pintar las diferentes piezas afectadas en el vehiculo
siniestrado, para ello se dispondra principalmente con un Laboratorio de
Pintura, lijadoras neumaticas, pistolas de gravedad y ademas de una
Camara de Pintura al Horno usando para el proceso de repintado pinturas

de poliuretano para dar a nuestros clientes un acabado de fabrica.

¢ Seccion de Acabado:

Se realizara lo siguiente:

* Acoplar todos los accesorios y repuestos que fueron sacados del

vehiculo siniestrado para su ensamblaje final.

* Comprobar que el vehiculo este en Optimas condiciones para ser

entregado al cliente.

e Seccion Mecanica — Eléctrica:

Los trabajos que se desarrollaran en esta seccion, se fundamentan en las

siguientes actividades:

* Mecanica Automotriz
* Mantenimiento General (ABC, el motor).

* Reparacion de frenos.



Reparacion de suspension y direccion.

Reparacion de motores de gasolina y diesel.
Reparacion de transmisiones manuales y automaticas.
Limpieza de inyectores.

Baqueteada y construccion de radiadores.

Electricidad Automotriz

Diagndstico Electrénico.

Reparaciones del sistema de inyeccion.

Reparacién de instalaciones eléctrica (cableado y circuito).
Reparaciones de motores de arranque y alternadores.
Mantenimiento y reparacion de AC.

Alineacion de Faros.

Seccidon de Servicios Express:

Mantenimiento preventivo (Cambio de aceite, filtros, etc).
Lubricacion y lavado completo.

Alineacién, balanceo computarizado y enllantaje.
Reparacion de sistema de escape.

Venta de repuestos.

Servicio de grua plataforma.



I CAPITULO 2: ESTUDIO DE MERCADO

2.1 Analisis de la Oferta



El sector automotriz estd compuesto principalmente por los subsectores:
importadores, empresas ensambladoras, firmas de auto partes vy

distribuidoras.

Es importante tomar en cuenta que en este sector no se limitaria solo ala
venta de vehiculos nuevos, sino ademas a la actividad de ventas de llantas,
lubricantes, financiamiento automotriz y otros negocios relacionados como:
seguros, dispositivos de rastreos, venta de combustibles entre otros.

En la actividad automotriz se suman sectores afines a modo de cadenas
directas como son los talleres de servicios, neumaticos y repuestos, entre

otros.

Por estar relacionados de manera directa en la actividad automotriz del
taller consiste en ofrecer un servicio de calidad con mano de obra calificada
para garantizar los trabajos realizados y asi obtener la confianza de los

potenciales clientes.

Con pleno conocimiento se conoce que la mecanica automotriz es muy
dinamica, continuamente surgen nuevos sistemas y tecnologias que hay que
dominar para mantenerse en el negocio automotriz.

Por lo tanto el taller va ir de la mano con la innovacion en busca de atender
a sus clientes y usuarios directos e indirectos con responsabilidad, eficiencia

y eficacia.

2.1.1 Potenciales Clientes

El mercado potencial son todas las personas que poseen un vehiculo sea

este nuevo o usado de manera particular y grupos de empresas de sector



publico y privado que se encuentren con la necesidad de darle una solucién

definitiva a los problemas que presenten sus vehiculos.

2.1.2 Amenaza de Nuevos Competidores

Debido a la contraccién del sistema financiero, que conlleva a que la
inversion para la formacion de nuevos talleres sea restringida, después de
haber realizado un estudio de mercado minucioso, se llega a la conclusién
de que la competencia afines de poca tecnologia de punta no tendria fuerte
competencia ante un taller netamente tecnolégico capaz de brindar un

servicio de mayor calidad hacia los futuros clientes.

Para los que tengan la intencion de establecer un negocio de trabajos
automotrices, se veran limitados debido a que, por la falta de circulante,
obligé al sistema bancario local recortar los plazos y extremar condiciones
para la otorgacién de créditos de consumo. Las restricciones incluyen el
incremento de las garantias y depositos iniciales para las compras
financiadas, mayores tasas de interés, asi como medidas mas estrictas para

la calificacion de las solicitudes de préstamos.

2.1.3 Rivalidad de la Competencia

Al analizar la rivalidad entre competidores se encontré que hay dos
sectores de mayor importancia y estos son a nivel de los Concesionarios y

los talleres que poseen tecnologia de punta.

A nivel de concesionarios se ubicara los talleres que son de la misma
casa automotriz de las diferentes marcas como: Chevrolet, Mazda, Nissan,

Toyota, entre otras.



A nivel de talleres automotrices con tecnologia de punta son muy pocos
los que se ubica en el sector debido que obtener maquinarias y equipos

sofisticados tienen un alto costo, entre los talleres automotrices se tienen:

¢ Midassa
¢ Fastech
e Car One

2.2 Analisis de la Demanda

En el actual contexto econdmico, los consumidores mas que adquirir un
vehiculo nuevo se inclinan por dar mantenimiento preventivo o correctivo a
su auto. Todo parece indicar que para este 2009, las ventas de autos
nuevos en el mercado interno registraran un descenso importante, o que
representara una oportunidad de negocio ante la creciente demanda de la

poblacion por mantener en 6ptimas condiciones sus vehiculos.

Segun cifras recabadas, en la ciudad de Guayaquil circulan diariamente
229.233 vehiculos' y existen 684 locales de servicios automotrices
formalmente establecidos, en los cuales se refleja una frecuencia de clientes
que van entre 5 y 10 vehiculos diarios por local que atender, sin tener en
cuenta aquellos automotores a los que se debe repararle la maquina, siendo
los fines de semana el trabajo mas intenso, debido a que es el dia en que

los duefios de los automaviles tienen tiempo para ir al taller.

Estimulados por los datos antes mencionados y frente a la baja en la
compra de automoviles nuevos, se puede predecir que los conductores
buscaran dar un buen servicio a sus vehiculos al no pensar en adquirir uno

nuevo, estos aspectos proyectan hacia la preparacion de estrategias para

! Segun estimaciones oficiales proporcionadas por la CTG.



conquistar las preferencias de los clientes que se presentara a lo largo de
este proyecto para hacerle frente a una demanda insatisfecha pero no
saturada, pues al introducir un aspecto diferenciador en cuanto al servicio
automotriz al filo de innovaciones tecnoldgicas, capacidad de respuesta y
atencion al consumidor en el menor tiempo posible, se hara de este taller
uno de los muy pocos que brinde un servicio de alta calidad combatiendo asi
el poco profesionalismo que predomina en el sector, factor que impide que

los clientes regresen nuevamente a comprar el servicio.

2.2.1 Base de Decision de Compra de los Clientes

Taller Soluciones Automotrices AutoMotorz promete a los consumidores
operar con profesionales de la mecanica que sabran detectar necesidades,
se comunicaran adecuadamente con los clientes y poseeran una vision de
servicio que llevara a ser el mejor aliado para el mantenimiento de sus
vehiculos, siendo esta propuesta la que llegue a colmar sus niveles de
expectativas por sobre las de la competencia a pesar de que hoy en dia los
clientes tienen muchas opciones al momento de elegir el lugar donde llevar
su vehiculo para su mantenimiento, AutoMotorz estara consiente de que se
vende servicios pero no por eso se dara poca importancia aquello que no
sea la reparacion de autos y el cobro de sus trabajos, sino también el
contacto con los clientes, quienes encontraran en el taller vendedores de
servicios convertidos en vendedores asesores, quienes no se contentaran
con hacer lo que el cliente les solicite, pues sabran que no siempre lo que el
cliente pide es lo que el cliente quiere, es decir el cliente posee limitados
conocimientos de mecanica y muchas veces su lenguaje es distinto al del

personal experto en la materia.

Para ello, se apoyara de tablas, manuales o folletos, con carteles con

fotografias que muestren fallas de bujias, embragues, filtros y llantas que



amparen y ayuden a explicar al cliente el porqué de su diagndstico, con el fin
de cumplir los dos objetivos fundamentales que seran: generar nuevos
clientes y mantener satisfechos a los ya existentes; una relacion mas
estrecha con ellos, significard de una u otra manera beneficios para el

negocio porque ellos seran nuestro principal activo.

2.2.2 Clasificacion de la Demanda

De acuerdo a su oportunidad el sector de talleres automotrices en la
ciudad de Guayaquil presenta una demanda satisfecha pero no saturada,
debido a que la mecanica automotriz es muy dinamica, dia a dia surgen
nuevos sistemas y tecnologias que hay que dominar para mantenerse en el

negocio automotriz.

En relacién a la necesidad, el servicio que se brindara se vera frente a
una demanda de bienes/servicios necesarios, ya que los usuarios o
tenedores de vehiculos los utilizan como medio para desplazarse a sus
destinos y/o como instrumento de trabajo para su desarrollo y crecimiento ya
sea de manera particular o para una empresa en la que trabaje, necesitan
tener en Optimas condiciones a sus automotores por lo tanto conforme a su
temporalidad, la demanda es continua ya que los vehiculos cada cierto
tiempo o kilometraje deben realizarse mantenimientos, entonces acuden a
los talleres automotrices cuya demanda de este servicio continuara y

aumentara mientras existan vehiculos.

Al ser un servicio que se ofrece directamente al cliente, sin intermediario

alguno, el taller tiene una demanda de bienes finales.



2.2.3 Poder Adquisitivo de los Consumidores

El poder de compra de nuestros clientes finales estara basado en su nivel
de ingreso y qué tan dispuestos estén a pagar por un servicio de excelente
calidad y accesible para todas las personas de estrato social medio, medio-
alto, alto que busquen satisfacer sus necesidades y finalmente se

identifiquen con AutoMotorz como su taller predilecto.

2.2.4 Estimacion de la Demanda

Cuadro 2.1
ANO GUAYAS
2003 | 12270
2004 | 15935
2005 | 23.081
2006 | 24903
2007 | 23.438
2008 | 29315

Fuente:AEADE

_ Cuadro 2.2
CALCULO DE LA DEMANDA
TOTAL VEHICULOS VENDIDOS EN EL GUAYAS - 2008
Guayas Guayaquil | N. Participacion  Frecuencia
75% 1% 2 veces al ano
21986 220
2007 23438 17579 176 352
2006 24903 18677 187 374
2005 23081 17311 173 346
2004 15935 11951 120 239
2003 12270 9203 92 184
96707 967 1934 Demanda Anual
Elaborado por los autores 5 Demanda Diaria

Para la proyeccion de la demanda se consideré el total de ventas por
cada ano de la provincia del Guayas, tomando los 7 afios anteriores del afo
en curso. En el Guayas, el mayor mercado es Guayaquil. En esta ciudad se

encuentra alrededor del 75% del total de vehiculos matriculados en la



Comision de Transito del Guayas (CTG). Ademas se considerd una
participacion del 1% del total de vehiculos en la ciudad de Guayaquil y a su
vez dado los resultados de las encuestas se determinaron la frecuencia de
entre 1-2 veces que asisten a los talleres automotrices. Obteniendo como
resultado una demanda anual de1934 vehiculos que visitarian al taller con

un promedio de 5 vehiculos diarios.

2.3 Analisis de los Precios

En el sector automotriz local se encuentran diferentes precios de un taller
a otro, debido a que varia dependiendo de la magnitud del siniestro, como
también de la marca y su modelo, siendo que existe un manual de tiempo

para cada marca de vehiculo.

Normalmente en talleres especializados como concesionarios y talleres de
punta tienen un precio estandar por mano de obra-hora, es decir que fijan un
precio por mecanica y por enderezada-pintura por hora.

También el precio de estos fluctia dependiendo del cliente y las exigencias

del mismo.

Por lo tanto AutoMotorz ingresara con un precio promedio competitivo que
capte el mercado y sobre todo que cumpla con las diversas exigencias del

cliente.

2.3.1 Analisis del Sector

El proyecto se desarrollara dentro del sector de talleres automotrices. En
este sector se encuentran muchas competencias ya posesionadas y con
algunos afios de experiencia, por lo tanto significara un reto ingresar a este

mercado y poder despuntar a la competencia.



Existen varios tipos de talleres automotrices que se dedican a dar

diferentes clases de servicios tales como:

* Talleres Mecanico

* Talleres Electromecanica

* Talleres de Enderezada y Pintura

* Talleres de Concesionarias Automotrices.

* Y talleres con tecnologia de punta

Dentro del mercado también se encuentran talleres que ofrecen diversos

servicios conjuntos y talleres especializados en aire acondicionado.

2.3.2 Tendencias Econdmicas

En la actualidad la situacion econdmica se encuentra inestable debido a
las variables de ingresos per capital en la economia ecuatoriana; debido a

que no tenemos una infraestructura macroeconémica desarrollada.

Por esta razon una de las variables primordiales, es la falta de agilidad y
eficiencia en el sistema crediticio que otorga la banca privada y las
sociedades financieras hacia las clases productivas que buscan el medio
circulante para mejorar y crecer en cada una de las actividades comerciales

sean publicas o privadas.

2.3.3 Tendencias Socio-Econdmicas

La afectada tendencia socio-econémica en la actualidad se debe a la

crisis econdmica financiera que trasciende mundialmente y que abarca a

toda una comunidad productiva.



Con toda esta tendencia que se presentan en los recursos con un sin
numero de variables, que conlleva a la conversion de consumidores fragiles
ante cualquier inversion que se quiera hacer a corto o largo plazo; por las
estratégicas medidas econdmicas puestas en el mercado, que dificilmente

se pueden cumplir.

Es decir que ahora la sociedad se encuentran en un plan de ahorro, lo
qgue conlleva a no invertir en la compra de un auto nuevo, sino un auto de
segunda mano, y es aqui donde AutoMotorz interviene para ayudar a la
clase media en reparar su bien automotriz, poniendo nuestro maximo

conocimiento profesional entregando un servicio de éptima calidad.

2.3.4 Barreras de Entrada y Salida

La principal barrera de entrada es la alta inversion que se necesita para

instalar un taller con innovadoras maquinarias y equipos en general.

Y la principal barrera de salida es el mercado al que se enfrentaria, por lo

que se desconocen en el sector y en el cual ya existen talleres posicionados.

2.4 Comercializacion Del Servicio

La comercializacion del servicio se hara personalizada, es decir una

relacion directa con el cliente y por medio de la comunicacion escrita,

publicada y difundida.



2.4.1 Promocién y Comunicacién
El plan de promocién estara basado en:
v" Publicidad

Por medio de la publicidad se dara a conocer el servicio especializado a
través de diferentes medios de comunicacion como es por: radio, revistas
automotrices y Brochures.

Otro medio de publicidad que se aplicara es por medio del E-Marketing,
donde se incursionara a través de boletines electrénicos, que es lo que

actualmente se utiliza en el mercado online.

v Promocién de ventas

A través de este medio se estimulara la utilizaciéon del servicio ofrecido,
por lo que se concedera un descuento especial la primera vez que vaya el

vehiculo a realizarse un mantenimiento general.

v Relaciones Publicas

Aqui se designara a una persona encargada de gestionar la
comunicacion entre el taller y los clientes potenciales, dando a conocer el
servicio ofrecido y al mismo tiempo conocer sus diferentes gustos y

preferencias.



2.4.2 Formas Posibles de Estimular el Interés

Para atraer la atencién del mercado hacia nuestro taller ofreceremos lo

siguiente:

v' Facilidades en la forma de pagos.
v" Precios comodos y sobre todo honestos de acuerdo al tipo de reparacion.
v" Por medio de cupones de mantenimiento en mano de obra se realizara a

la tercera ponchada un cambio de aceite gratis.

2.4.3 Distribucion

El canal de distribucién que se utilizara es de manera directa con el
cliente, ya sea un cliente particular de una empresa publica o privada como

por ejemplo las aseguradoras.

2.4.4 Marketing Estratégico

El plan estratégico a utilizarse sera a largo plazo debido a la competencia
y a la situacion economica actual. AutoMotorz se ubicara como lider
competidor, mejorando los servicios para nuestros clientes; a diferencia de
los que existen actualmente en el mercado interno, ofreciendo descuentos

especiales de acuerdo a las necesidades de cada cliente.

Tras analizar las necesidades de los talleres en distintos sectores, se ha
llegado a la conclusion que la zona mas apropiada para instalar este taller

de servicio automotriz seria en el norte de la ciudad de Guayaquil.



Se aplicara el CRM (Customers Relationship Management) servicio post
venta, donde se realizara un seguimiento a los clientes sobre el

funcionamiento de su vehiculo y recordarles de su debido mantenimiento.

2.4.5 Analisis FODA

Fortaleza

v El taller ofrecera un servicio de alta calidad con mano de obra calificada y
maquinarias-equipos de tecnologia de punta.

v' Se dispondra con diferentes servicios para satisfacer las necesidades del
cliente.

v' El costo de mantenimiento y reparacién sera comodo y accesible para
todo cliente.

v" Optimizar el tiempo de entrega del vehiculo.

Oportunidades

v' Se especula que al momento no existe fidelidad del consumidor hacia
ningun taller especifico, puesto que la calidad de servicio ofrecido no
satisface las expectativas de cada cliente.

v Realizar alianzas estratégicas con Aseguradores, Instituciones Publicas o
Privadas.

v' En la ciudad de Guayaquil no hay suficientes talleres con tecnologia de

punta que exige el mercado.



Debilidades

v Falta de conocimiento por parte del mercado referente al taller.
v’ La alta tecnologia que poseen diferentes vehiculos que ingresan al
Ecuador y que solo puede ser reparado por la concesionaria

correspondiente a la marca del vehiculo.

Amenazas

v' Los diferentes talleres que poseen tecnologia de punta y que se
encuentran posicionados en el mercado.

v Las concesionarias que existe en el mercado.

2.5 Investigacion de Mercado

El propdsito de la investigacion de mercado es para definir las
oportunidades de instalar un taller automotriz en la ciudad de Guayaquil, la
cual va a consistir en el analisis y recoleccion de informacion importante para
el desarrollo del proyecto; ya que hoy se puede observar un comportamiento
del mercado en el que el automovil se esta convirtiendo mas en un producto

de consumo que en un producto de inversion de capital.

2.5.1 Definicion del Problema

Al realizar el estudio permite anticipar que los clientes se volveran mas

exigentes, a la vez que los niveles de servicio seran mas importantes tanto

de innovacion y mejora de la calidad.



2.5.2 Objetivos

Los objetivos del estudio son:

* Determinar el grado de aceptacién de un nuevo taller en la ciudad de
Guayaquil
* Determinar las exigencias del mercado.

¢ Determinar las necesidades de los clientes.

2.5.3 Determinacion de las Necesidades de Informacion

Principalmente las encuestas, de las cuales se obtendran los resultados
que validaran o rechazaran la realizacion de este proyecto. Ademas, que
proveeran de informaciéon en cuanto a las preferencias deseadas por los

consumidores.

2.5.4 Determinacion de las Fuentes de Informacion

Para las fuentes de informacién secundaria, se utilizaran datos
estadisticos e informacion en general a través de la Camara de la Industria
Automotriz Ecuatoriana (CINAE), la Asociacion de Empresas Automotrices
del Ecuador (AEADE), el Centro de Experimentacion y Seguridad Vial
Colombia S.A. "Cesvi Colombia", "Cesvi Argentina" y la Comisién de
Transito del Guayas (CTG).



2.5.5 Hipoétesis

2.5.5.1 Hipétesis General

Las personas desean un servicio especializado, personalizado, eficaz y
eficiente al momento de dejar su automotor en el taller y que ademas les

brinde confianza, comodidad y honestidad.

2.5.5.2 Hipétesis Especifica

* Hipétesis 1: El nicho de mercado de preferencia son los vehiculos
usados.

* Hipétesis 2: El nivel de frecuencia de los clientes que visitarian el
taller se encuentra en promedio 2 veces al afno.

* Hipétesis 3: La mayor cantidad de usuarios demandantes se

encontrarian ubicados en el sector Norte de la ciudad.

2.5.6 Requisitos de la Investigacion

Para realizar la investigacion de mercado se toma en cuenta los

siguientes aspectos:

* Las encuestas se realizan en diferentes sectores de la ciudad: Norte,
Centro y Sur.

* No existe preferencias especificas al momento de encuestar
(Muestreo Aleatorio)

* Las encuestas pueden ser asistidas o personales.



2.5.7 Planeacion de la Investigacién

Las encuestas (400) seran distribuidas de manera equitativa entre los
integrantes del grupo, los mismos que se distribuiran en distintos puntos de
la ciudad. El tiempo que tomara en realizar las encuestas sera en promedio

de 5 minutos por persona.

El objetivo es que no exista una preferencia de sector y poder determinar

con mayor exactitud los porcentajes de ubicacion sectorial.



2.5.8 Encuestas

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL
ENCUESTA
En esta encuesta, le presentamos una serie de preguntas relacionadas con
el servicio que ofrece los diferentes talleres automotrices en la ciudad de

Guayaquil, por favor sirvase llenar las siguientes preguntas:

1. ¢Tiene usted vehiculo?

sl [] NO []

Si su respuesta es no, fin de la encuesta. Muchas gracias.

2. Su vehiculo es:

Usado [ ] Nuevo [ ]

3. En el transcurso del ano, ¢ Cuantas veces usted ha llevado su vehiculo al
taller?

Nunca ] 102 []
304 ] omasde4 [ ]

4. ;Por qué razones lleva usted su vehiculo al taller? Y escoja las dos

principales causas.

Mantenimiento general

Por desperfectos

L0 O

Por accidente — choque



5. ¢Como usted percibe el servicio recibido por parte de los talleres

automotrices?

Excelente | Bueno | Regular | Malo

El personal que atiende en las instalaciones
esta especialmente preparado

Le ofrecen informacion adecuada respecto
a las posibles soluciones para su vehiculo.

Son adecuadas las instalaciones y su
mantenimiento.

Es correcta y adecuada la atencion del
servicio prestado.

La comunicacién entre los servicios y los
clientes es buena.

6. Dentro de los siguientes atributos enumere cuales son del 1 al 5 los mas
importantes. Siendo 1 el mas importante y 5 el menos importante.

[ IComodidad: Entrega oportuna del vehiculo.

[ IConfiabilidad: Compra repuestos de buena calidad y presenta

repuestos dafiados sin que se los pida.

[ ]Garantia: Ofrece una sdlida garantia en la mano de obra.

[ ]Precio: Honestidad en cuanto al tipo de reparacion que requiere el
vehiculo.

[ JInformacion: Seguimiento al propietario del vehiculo en cuanto al

funcionamiento del mismo.

7. De instalarse un nuevo taller automotriz que ofrezca un mejor servicio.

¢ En que sector de la ciudad le gustaria que esté ubicado este taller?

Norte [ ] Sur [ ] Centro [ ]

8. ¢Sabia usted que a su vehiculo nuevo o usado debe darle un

mantenimiento general cada 5000 km?

Sl ] NO[]



2.6.9 Analisis de las Encuestas

Informe de Resultado de las Encuestas Realizadas

Prequnta 1
¢Tiene usted vehiculo?
Tabla 2.1
] Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje )
vélido acumulado
Validos Si 340 85,0 85,0 85,0
No, Fin de la
60 15,0 15,0 100,0
Encuesta
Total 400 100,0 100,0

Fuente: Encuesta

Elaborado por los autores

Como se puede determinar, en la primera pregunta se tiene como
resultado que el 85% de los encuestados tienen vehiculo y que son objeto
para que continuen con la encuesta, y el 15 % restante son aquellos que no

tienen vehiculo propio.

Grafico 2.1

¢ Tiene usted vehiculo?

W si
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Fuente: Encuesta

Elaborado por los autores



Prequnta 2
Su Vehiculo es:

Tabla 2.2
Frecuencia Porcentaje Porce.ntaje Porcentaje
valido acumulado
Usado 222 55,5 55,5 55,5
Nuevo 118 29,5 29,5 85,0
Termina
Vaélidos | Encuesta, 60 15,0 15,0 100,0
Pregunta 1
Total 400 100,0 100,0

Con esta pregunta se quiere determinar cual es la tendencia de los
encuestados, si tienen carros nuevos o usados, ya que en base a esto se
dira cuantas veces su vehiculo acude al taller para una revision mecanica.
Por tal, esto da como resultado que el 55.5% tiene vehiculo usado y el
29.5% tiene vehiculo nuevo, se debe recordar que el
encuestados no contestan la pregunta. Por tal, el nuevo promedio porcentual

global descontando las personas que no contestaron es de 65.29% para

Fuente: Encuesta

Elaborado por los autores

usado y el 34.71% para vehiculos nuevos.

Su Vehiculo es:

Fuente: Encuesta

[l usado

@ Nuevo

[ Termina Encuesta,
Pregunta 1

Elaborado por los autores

15% de




Prequnta 3
En el transcurso del aino, ¢ Cuantas veces usted ha llevado su vehiculo

al taller?
Tabla 2.3
Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
valido acumulado
Vélidos Nunca 9 2,3 2,3 2,3

16 2 veces 175 43,8 43,8 46,0

3 64 veces 103 25,8 25,8 71,8

Mas de 4 veces 53 13,3 13,3 85,0

Termina Encuesta
60 15,0 15,0 100,0
Pregunta 1
Total 400 100,0 100,0

Fuente: Encuesta

Elaborado por los autores

Esta pregunta proporciona los siguientes resultados que el 2.3% son
personas que nunca han visitado un taller mecanico y que ademas tienen
carros nuevos; el 43.80% son personas que han visitado al mecanico 1 6 2
veces al ano; el 25.80% las personas que van al mecanico 3 6 4 veces al

afno, y el 13.30% personas que van mas de 4 veces al afio.

Este valor también cambia si solo se considera el porcentaje de las
personas que asisten al taller mecanico sin contar a las personas que no
contestaron por no tener vehiculo; por tal, da un nuevo resultado equivalente
a la personas que contestaron 2.65% personas que aun no visitan al
mecanico, 51.47% personas que visitan mas de una vez el mecanico; el
30.29 % personas que van mas de 3 o 4 veces al mecanico y el 15.59%

personas que van mas de 4 veces al afio al mecanico.



Grafico 2.3

En el transcurso del afio, ;Cuantas veces usted ha llevado su vehiculo al
taller?
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Fuente: Encuesta

Elaborado por los autores

Pregunta 4
¢Por qué razones lleva usted su vehiculo al taller? Escoja una de las

principales causas.
Tabla 2.4

) .| Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje .
valido acumulado

Validos | Mantenimiento general 233 58,3 58,3 58,3
Por desperfectos 83 20,8 20,8 79,0
Por accidente — choque 24 6,0 6,0 85,0
Termina Encuesta
60 15,0 15,0 100,0
Pregunta 1
Total 400 100,0 100,0

Fuente: Encuesta

Elaborado por los autores

Esta pregunta da los siguientes resultados que el 58.30% de las personas
lleva su vehiculo por mantenimiento; el 20.80% llevan su vehiculo al taller
por desperfectos y el 6 % lleva el vehiculo por accidentes o choques.

Este valor también cambia si solo se considera el porcentaje de las
personas que van al mecanico sin contar a las personas que no contestaron

por no tener vehiculo; por tal, da un nuevo resultado equivalente a la



personas que contestaron 68.53% personas van al taller por mantenimiento
general; el 24.41% de las personas van al taller por desperfectos; y 7.06%

personas van al taller por reparar sus vehiculos siniestrados.

Grafico 2.4

Por qué razones lleva usted su vehiculo al taller? Y escoja una de las
principales causas.
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Fuente: Encuesta

Elaborado por los autores

Pregunta 5
¢Como usted percibe el servicio recibido por parte de los talleres
automotrices?

El personal que atiende en las instalaciones esta especialmente preparado.

Tabla 2.5
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Validos Excelente 98 24.5 24,5 245
Bueno 196 49,0 49,0 73,5
Regular 46 11,5 11,5 85,0
Termina
encuesta, 60 15,0 15,0 100,0
Pregunta 1
Total 400 100,0 100,0

Fuente: Encuesta

Elaborado por los autores



En esta pregunta, solo interesa saber como se siente el cliente, por el

servicio prestado por el taller mecanico al que acudidé con su vehiculo;

dando como resultado una calificacion de BUENO, siendo una respuesta

considerable.

Grafico 2.5
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Fuente: Encuesta

Elaborado por los autores

Le ofrecen informacién adecuada respecto a las posibles soluciones para su

vehiculo.
Tabla 2.6
) ) Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumulado

Validos Excelente 82 20,5 20,5 20,5

Bueno 174 43,5 43,5 64,0

Regular 83 20,8 20,8 84,8

Malo 1 0,3 0,3 85,0

Termina encuesta,
60 15,0 15,0 100,0
Pregunta 1
Total 400 100,0 100,0

Fuente: Encuesta

Elaborado por los autores



En esta pregunta, solo interesa saber como se siente el cliente, por el
servicio prestado por el taller mecanico al que acudié con su vehiculo; dando
como resultado una calificacion de BUENO, siendo una respuesta

considerable.

Grafico 2.6

Le ofrecen informacion adecuada respecto a las posibl i para su
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Elaborado por los autores

Son adecuadas las Instalaciones y su Mantenimiento

Tabla 2.7
) .| Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
valido acumulado
Validos Excelente 101 25,3 25,3 25,3
Bueno 162 40,5 40,5 65,8
Regular 74 18,5 18,5 84,3
Malo 3 0,8 0,8 85,0
Termina encuesta,
60 15,0 15,0 100,0
Pregunta 1
Total 400 100,0 100,0

Fuente: Encuesta

Elaborado por los autores

En esta pregunta, solo interesa saber como se siente el cliente, por el

servicio prestado por el taller mecanico al que acudié con su vehiculo;



dando como resultado una calificacion de BUENO, siendo una respuesta

considerable.

Grafico 2.7
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Elaborado por los autores

Es correcta y adecuada la atenciéon del servicio prestado

Tabla 2.8
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
valido acumulado
Validos Excelente 69 17,3 17,3 17,3
187 46,8 46,8 64,0
Bueno
84 21,0 21,0 85,0
Regular
Termi 60 15,0 15,0 100,0
ermina encuesta,
Pregunta 1
400 100,0 100,0
Total

Fuente: Encuesta

Elaborado por los autores

En esta pregunta, solo interesa saber como se siente el cliente, por el

servicio prestado por el taller mecanico al que acudié con su vehiculo; dando



como resultado una calificacion de BUENO, siendo una repuesta
considerable.
Grafico 2.8
Es correcta y adeacuada la atencion del servicio prestado
Boce™
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Fuente: Encuesta
Elaborado por los autores
La comunicacién entre los servicios y los clientes es buena
Tabla 2.9
) _ | Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje )
valido acumulado
Validos Excelente 81 20,3 20,3 20,3
Bueno 169 42,3 42,3 62,5
Regular 88 22,0 22,0 84,5
Malo 2 0,5 0,5 85,0
Termina encuesta,
60 15,0 15,0 100,0
Pregunta 1
Total 400 100,0 100,0

Fuente: Encuesta

Elaborado por los autores

En esta pregunta, solo interesa saber como se siente el cliente, por el

servicio prestado por el taller mecanico al que acudié con su vehiculo; dando

como resultado una calificacion de BUENO,

considerable.

siendo una respuesta



Grafico 2.9
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Fuente: Encuesta

Elaborado por los autores

Prequnta 6
Dentro de los siguientes atributos enumere cuales son del 1 al 5 los

mas importantes. Siendo 1 el mas importante y 5 el menos importante.

Comodidad: Entrega oportuna del vehiculo

Tabla 2.10
) _ | Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
valido acumulado
Validos Mas Importante 57 14,3 14,3 14,3
Poco Importante 55 13,8 13,8 28,0
Importante 60 15,0 15,0 43,0
No Tan Importante 87 21,8 21,8 64,8
Menos Importante 81 20,3 20,3 85,0
Termina encuesta,
60 15,0 15,0 100,0
Pregunta1
Total 400 100,0 100,0

Fuente: Encuesta

Elaborado por los autores



Dados lo resultados obtenidos, solo se quiere saber cual es la importancia
que se le da al factor de Comodidad, el cual da un grado de 4, que equivale
a NO TAN IMPORTANTE.

Grafico 2.10

Comodidad: Entrega oportuna del vehiculo
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Fuente: Encuesta

Elaborado por los autores

Confiabilidad: Compra repuestos de buena calidad y presenta los repuestos

dafiados sin que se los pida.

Tabla 2.11
_ .| Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
valido acumulado
Validos | Mas Importante 93 23,3 23,3 23,3
Poco Importante 87 21,8 21,8 45,0
Importante 95 23,8 23,8 68,8
No Tan Importante 45 11,3 11,3 80,0
Menos Importante 20 5,0 5,0 85,0
Termina encuesta,
60 15,0 15,0 100,0
Pregunta1
Total 400 100,0 100,0

Fuente: Encuesta

Elaborado por los autores



Dados lo resultados obtenidos, solo se quiere saber cual es la importancia
que se le da al factor de Confiabilidad, el cual da un grado de 3, que
equivale a IMPORTANTE.

Grafico 2.11
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Elaborado por los autores

Garantia: Ofrece una sdlida garantia en la mano de obra
Tabla 2.12

) _ | Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje o
valido acumulado

Validos Mas Importante 77 19,3 19,3 19,3
Poco Importante 101 25,3 25,3 44,5
Importante 68 17,0 17,0 61,5
No Tan Importante 57 14,3 14,3 75,8
Menos Importante 37 9,3 9,3 85,0
Termina encuesta,
Pregunta 60 15,0 15,0 100,0
Total 400 100,0 100,0

Fuente: Encuesta

Elaborado por los autores



Dados lo resultados obtenidos, solo se quiere saber cual es la importancia
que se le da al factor de Garantia, el cual da un grado de 2, que equivale a
POCO IMPORTANTE.

Grafico 2.12

Garantia: Ofrece una soélida garantia en la mano de obra
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Elaborado por los autores

Precio: Honestidad en cuanto al tipo de reparacién que requiere el vehiculo
Tabla 2.13

) | Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje .
vélido acumulado

Validos Mas Importante 94 23,5 23,5 23,5
Poco Importante 79 19,8 19,8 43,3
Importante 73 18,3 18,3 61,5
No Tan Importante 59 14,8 14,8 76,3
Menos Importante 35 8,8 8,8 85,0
Termina encuesta,
Proguntat 60 15,0 15,0 100,0
Total 400 100,0 100,0

Fuente: Encuesta

Elaborado por los autores



Dados lo resultados obtenidos, solo se quiere saber cual es la importancia
que se le da al factor de Precio, el cual da un grado de 1, que equivale a
MAS IMPORTANTE.

Grafico 2.13
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Elaborado por los autores

Informacién: Seguimiento al propietario del vehiculo en cuanto al

funcionamiento del mismo.
Tabla 2.14

) .| Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje .
valido acumulado

Validos Mas Importante 18 45 45 45
Poco Importante 27 6,8 6,8 11,3
Importante 51 12,8 12,8 24,0
No Tan Importante 86 21,5 21,5 45,5
Menos Importante 158 39,5 39,5 85,0
Termina encuesta,
Progunta’ 60 15,0 15,0 100,0

Total 400 100,0 100,0

Fuente: Encuesta

Elaborado por los autores



Dados lo resultados obtenidos, solo se quiere saber cual es la importancia
que se le da al factor de Informacioén, el cual da un grado de 5, que equivale
a MENOS IMPORTANTE.

Grafico 2.14
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Elaborado por los autores

Prequnta 7
De instalarse un nuevo taller automotriz que ofrezca un mejor servicio.

¢En que sector de la ciudad le gustaria que esté ubicado este taller?
Tabla 2.15

) .| Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje

valido acumulado

Validos Norte 245 61,3 61,3 61,3
Sur 71 17,8 17,8 79,0
Centro 24 6,0 6,0 85,0
Termina encuesta,
60 15,0 15,0 100,0
Pregunta 1
Total 400 100,0 100,0

Fuente: Encuesta

Elaborado por los autores



Esta pregunta sirve para conocer la preferencia de las personas por la
ubicacién de un Nuevo taller donde se preste una mayor atencién. Asi se
tiene que el 61.30% de las personas encuestadas prefieren el Norte; el
17.80% prefiere el Sury el 6 % el Centro.

Asi mismo si se considera solo las personas encuestadas el resultado
cambia, por tal, se tiene que el 72.06% prefiere el Norte; el 20.88% prefiere

el Sury el 7.06% prefiere el centro.

Grafico 2.15
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Elaborado por los autores



Prequnta 8

¢Sabia usted que a su vehiculo nuevo o usado debe darle un

mantenimiento general cada 5000 km?

Tabla 2.16
) .| Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
valido acumulado
Validos Si 274 68,5 68,5 68,5
No 66 16,5 16,5 85,0
Termina encuesta,
60 15,0 15,0 100,0
Pregunta 1
Total 400 100,0 100,0

Fuente: Encuesta

Elaborado por los autores

Esta pregunta es para medir el conocimiento del encuestado, y asi
determinar si el encuestado sabe o conoce sobre mantenimiento de su
vehiculo. Asi mismo se tiene que 68.50%, conoce que debe darle
mantenimiento cada 5000 Km. y que el 16.50% que no conoce o conocia.
Por lo tanto, si solo se considera aquellos que contestaron la encuesta, se
tiene que el 80.59% si conoce del mantenimiento y que el 19.41%, no

conoce.

Grafico 2.16
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general cada 5000 km y de ser posible en el mismo taller?

Wsi

Eno

[ Termina encuesta,
Pregunta 1

Fuente: Encuesta

Elaborado por los autores



2.5.10 Conclusiones

Una vez realizado esta investigacion de mercado se puede concluir lo

siguiente:

El 85% de los encuestados tienen vehiculo propio dentro de la ciudad y
por tal son los clientes objetivos y potenciales del negocio

El 55.5% de las personas tienen vehiculos usados lo cual indica que
estos seran los clientes mas frecuentes del taller en comparacion con los
propietarios de vehiculos nuevos.

El 51.47% de personas que tienen vehiculos usados acuden al taller con
una frecuencia entre 1-2 veces al afo.

El equivalente a la personas que contestaron, el 68.53% asisten al taller
por mantenimiento general.

La mayoria de los encuestados mantienen un promedio de calificacién de
BUENO con respecto a los talleres que asistieron.

La perspectiva del cliente se ve influenciada por el factor PRECIO ya que
la mayoria de las personas en la ciudad de Guayaquil buscan un servicio
bueno, bonito y barato.

La ubicacion ideal para el cliente segun el estudio el taller deberia
instalarse en el sector NORTE de la ciudad de Guayaquil.

El 80.59% de los encuestados estan consientes de que su vehiculo debe

darle su adecuado mantenimiento general.



2.5.11 Recomendaciones

* Al emprender el nuevo negocio dado el estudio realizado consideramos
que la calificacion cualitativa actual del cliente se puede elevar y a la vez
superar la apreciacion con respecto a la competencia.

* Considerando el factor precio debemos establecer valores competitivos
sin sacrificar garantia y confiabilidad que permita conquistar y mantener
la fidelidad del cliente.

* Con respecto a la ubicacion los clientes potenciales buscan un taller lo
mas cercano a sus hogares que represente una minima inversion de su
tiempo y que maximice este recurso para sus respectivas actividades

cotidianas.



l CAPITULO 3: ESTUDIO TECNICO O DE INGENIERIA




3.1. Antecedentes del Estudio Técnico

El Taller Soluciones Automotrices AutoMotorz posee sus instalaciones
para atender una demanda de servicios para 50 vehiculos mensuales; con
proyeccién a futuro de acuerdo a un crecimiento de mercado.

Por tal efecto el taller contara con un proceso de servicio por pedido debido
a que cada siniestro que ingrese al taller sera diferente, lo que conlleva que
la mano de obra como las maquinarias sea indispensable al momento de

ofrecer el servicio.

Proceso a utilizarse sera el siguiente:

1. Ingreso del vehiculo al taller

2. El jefe de taller atendera al cliente del vehiculo y procedera a describir a
través de la hoja de Acta de Recepcion en qué condiciones recibe el
vehiculo y si el cliente esta conforme a lo descrito, procedera a la firma
del mismo.

3. Ademas se tomara las respectivas fotos de las partes afectadas y en
general del vehiculo tanto de la parte exterior como interior para archivo
del taller.

4. El jefe de taller en coordinacion con el Gerente realizara el
correspondiente presupuesto de mano de obra y de los repuestos.

5. El cliente procede al analice del presupuesto y si esta de acuerdo se
emite la orden de trabajo, pero si no esta de acuerdo con el presupuesto
emitido se procedera a una re-inspeccioén y al ajuste correspondiente con
el Gerente.

6. El Gerente coordina con el Jefe de Taller a la reparacion del vehiculo una
vez emitida la correspondiente Orden de Reparacién por parte del

cliente.



7. El Jefe de Taller coordina enviar el vehiculo a repararse a la seccion que

corresponda, ya sea este a la seccion de enderezada, pintura, mecanica

o electromecanica, de acuerdo a la correspondiente Hoja de Trabajo

8. Asumiendo que sea una reparacion General del vehiculo se procedera a

enviarlo primero a la seccion de enderezada

8.1.

8.2.

8.2.1.

Se analiza la orden de trabajo y dependiendo la magnitud del dafio se
procede a cumplir con la misma.

Se desmonta las piezas afectadas y si la magnitud del dafio amerita
que se desarme otras piezas y accesorios se procedera a:

Desarmar y enviar todas las piezas a la seccion de bodega

adjuntando el reporte correspondiente.

8.2.2. Aqui se almacenara en forma adecuada y con las respectivas

seguridades del caso hasta cuando lo necesite la seccion de acabado
solicitado con la hoja de solicitud respectiva, cuando ya esté listo el

vehiculo para su acople total.

9. Si en la orden de trabajo se describe que hay dafios mecanicos o

eléctricos se coordina con el jefe del taller y con la seccion mecanica-

eléctrica para el arreglo del mismo.

9.1.

9.2.
9.3.

Se solicita los repuestos respectivos segun a la orden de trabajo para
el arreglo, adjuntando la hoja de solicitud a la seccidén bodega.
La seccidén bodega describe los repuestos entregados

Se procede a reparar y cambiar los repuestos respectivos

10.Luego de la respectiva reparacion en la parte mecanica-eléctrica se

coordina con el jefe de taller para el envié del vehiculo a la seccién de

enderezada para que continue con el arreglo.

10.1.

10.2.

Si en la orden de trabajo se solicita el cambio de las partes
defectuosas por piezas nuevas se procede a solicitar a la seccion
bodega los repuestos con su respectiva hoja de solicitud.

La seccion bodega describe en la hoja de entrega los repuestos

entregados, y se procede a cambiar y acoplar las piezas nuevas.



10.3. En caso de que la orden de trabajo se describa que hay que cuadrar y
reparar las piezas afectadas se procedera a cumplir con lo solicitado.

11.Luego de terminar en esta seccion se coordina con el jefe de taller el

envid del vehiculo a la seccién de pintura

11.1. Se recibe el vehiculo y se comienza con el trabajo de lijar, masillar y
fondear, se solicitara a la seccion bodega los materiales
correspondientes, a través de la hoja de solicitud respectiva y se
cogera el color correspondiente.

11.2. Una vez recibido los materiales se procedera a trabajar las piezas
enderezadas o las cambiadas para luego seguir con el siguiente
procedimiento que es pintar las piezas preparadas. Si la magnitud del
trabajo necesita ser enviado a la camara de pintura se enviara y si no
se procesara a pintar fuera de la misma.

12.Una vez terminado en la seccién de pintura se coordina con el jefe de

taller para enviar el vehiculo a la seccion de acabado.

12.1. Se solicita las piezas correspondientes del vehiculo a ensamblarse a
la seccion bodega a través de la hoja de solicitud.

12.2. La secciéon bodega despacha y verifica las piezas que fueron
entregadas segun el reporte de la seccion de enderezada.

12.3. Se procedera a ensamblar correctamente todas las piezas y ademas
de verificar y comprobar que todas las partes sean estas mecanicas o
eléctricas funcionen correctamente. Si surgiera algun desperfecto
tanto en la pintura, mecanica, eléctrico y de enderezada se
comunicara de inmediato al jefe de taller para el arreglo respectivo.

12.4. En esta seccidn se tiene que tener mucho cuidado en el acabado del
vehiculo ya que de esto depende el criterio del duefio del mismo.

13.Una vez comprobado que todo este correctamente terminado, se

procedera a informar al jefe de taller que ya esta listo el vehiculo para la
entrega.

14.El jefe de taller procede hacer el ultimo control del vehiculo, para luego

comunicar al cliente que retire su vehiculo.



15.Y por ultimo se procede a realizar el cobro respectivo de la reparacién al
cliente.

Al realizar todo este proceso productivo para obtener 6ptimos resultados
el taller constara con diferentes secciones que ayudara a lograr el objetivo

propuesto de brindar un servicio de alta calidad e ingresos rentables.

Figura 3.1
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Diagrama del proceso de reparacion del vehiculo en el taller

Elaborado por los autores



3.1.1. Balance de Maquinarias y Equipos

A continuacidon se muestra todas las maquinarias y equipos con sus
respectivos valores unitarios que se utilizaran al momento de iniciar las

distintas actividades dentro del taller.

Tabla 3.1
BALANCE DE MAQUINARIAS
RUBRO CANT. P.UNIT. P.TOTAL
ELEVADORES DE 2 COLUMNAS LAUNCH CAP. 4000KG. 2 $ 279671 |% 559342
COMPRESOR DE AIRE VERTICAL 10HP thunder 1 $ 176489 |$ 1.764,89
BOMBA ROTATORIA P ACEITE 2 $ 60,94 | $ 121,88
MAQ. LAVAR ONTARIO 34XP 220V. 1 $ 899,00 | $ 899,00
ENGRASADOR MANUAL MATO 35LBS. 1 $ 251,46 | $ 251,46
EQ. DE DESPACHO ACEITE 1 $ 131705]1% 1.317,05
GATATIPO LAGARTO DE 3 TON MEGA 1 $ 35998 | $ 359,98
BANCOS DE 3 TON. 6 $ 13501 $ 81,00
BANCOS DE 6 TON. 6 $ 2290 | 9% 137,40
RECOLECTOR DE ACEITE CAP. 80LT. 1 $ 238,26 | $ 238,26
ESMERIL DE BANCO 1HP 10" 115/230V. 1 $ 59572 | $ 595,72
MANGUERA HIDR. 20FT/6.1.M 20000PSI| 1 $ 24472 | $ 24472
GATO HID. TIPO BOTELLA MEGA 5TN 4 $ 68,34 | $ 273,36
KIT DE DISTRIBUCION FIJO DE PARED 1 $ 161550 % 1.61550
CAMARA DE PINTURA 1 $ 14.000,00 | $ 14.000,00
MANGUERA DE AIRE Y AGUA 3/8PIG 200 10 $ 23619 23,60
CUERPO IND SIZE 1/4 ENPT 2 $ 49919 9,98
NEPLO 1/4 3 $ 09219 2,76
FERRUL 0,750 ID 2 $ 04419 0,88
PLUG IND SIZE 1/4 3/8 ID 1 $ 1,001$% 1,00
TEE 1/4 FPT 1 $ 32319% 3,23
CUERPO IND SIZE 1/4 3/8 ID 1 $ 59519% 5,95
PLUG IND SIZE 1/4 1/4 MNPT 5 $ 16919% 8,45
FIL/REG-LUB 40 micro 140CFM 1/4 1 $ 72,36 | $ 72,36
PLUG IND SIZE 1/4 1/4 FNPT 2 $ 1,49 1% 2,98
PISTOLA SOPLADORA 1 $ 1257 1% 12,57
LLAVE IMPAC 1/2 6500RPM 8CFM 1 $ 175,30 | $ 175,30
FIL/REG 40 micro 140CFM 1/4 1 $ 32,68 |9% 32,68
LIJADORA 6pig 9000RPM 1 $ 524319 52,43
PULIDORA ANG S PESADO 7pig 45 1 $ 184,77 | $ 184,77
PISTOLA GRAVEDAD HVLP 1,5MM W/CUP PL 0OACABADO 1 $ 12224 1% 122,24
PISTOLA GRAVEDAD HVLP 1,9MM W/CUP FONDO 1 $ 11759 | $ 117,59
PLUG IND SIZE 1/4 1/4 ENPT 1 $ 1,49 1% 1,49
LAMPARA INFLARROJA 2 $ 42937 | $ 858,74
MESA DE TRABAJO DE ENDEREZADA 1 $ 8.000,00 |$ 8.000,00
PORTOS 1 $ 687,50 | $ 687,50
SPOTER 1 $ 682,00 | $ 682,00
HERRAMIENTAS BASICAS KIT 1 $ 300,00 | $ 300,00
TOTAL $ 38.852,14

Balance de Maquinarias y Equipos



Elaborado por los autores

3.1.2. Balance de Personal Técnico

Para comenzar con el taller contaremos con un personal de 14 personas
tanto en la parte interna como externa y dependiendo como vaya
evolucionando el taller de acuerdo a la demanda del mercado

implementaremos mas personal si asi lo amerita el caso.

Tabla 3.2

BALANCE DE PERSONAL TECNICO

Volumen de Vehiculos Atendidos: 1935
Cargo Ndmero de Remuneracioén anual
Puestos Unitario (US $) Total Annual

Gerente General 1 2000 2000 24000
Contadora 1 700| 700 8400
Secretaria/Recepcionista 1 300 300 3600
Relacionista PUblica 1 800| 800 9600
Jefe de Taller 1 800| 800 9600
Mecanico 1 600 600 7200
Electromecanico 1 600 600 7200
Ayudante 1. 1 250 250 3000
Pintor 1 600 600 7200
Enderezador 1 500 500 6000
Ayudante 2. 1 250 250 3000
Bodeguero 1 300 300 3600
Guardia 2 250 500 6000

Total 8200 98400

Balance de Personal Técnico

Elaborado por los autores

Este balance permitira conocer el costo que tendra el taller por concepto
de sueldos y salarios, como también la calidad y cantidad de profesionales

que tendra el mismo.



3.1.3. Balance de Obras Fisicas

El taller estara instalada en un de terreno de 100mt® de largo y 25mt? por
ancho y una ventaja que se tendra es que el terreno ya consta con ciertas

instalaciones por lo tanto sera menos la inversion a lo que se refiere obras

fisicas.
Tabla 3.3
BALANCE DE OBRAS FISICAS
COSTO
RUBRO UNIDAD DE CANTIDAD | UNITARIO COSTO TOTAL
MEDIDA S 9) (Us$)

Area de Construccion m2 1750 $5,71 10000
Mano de Obra Muerta m2 750 $6,67 5000

Instalaciones Electricas, Sanitarias,
6000

Redes de Agua Potable

Inversidn de Obras Fisicas 21000

Balance de Obras Fisicas

Elaborado por los autores

3.2. Determinacion del Tamaino

Para poder determinar el tamafno requerido para el funcionamiento de las
actividades del taller se debe realizar el estudio adecuado que involucre los
siguientes aspectos:

Tabla 3.4
Demanda
Vehiculos Atendidos
Diariamente 5
Semanal 30
Mensual 120
Anual 1440

Demanda anual de vehiculos

Elaborado por los autores



Se utilizara la demanda para poder tener una referencia de la capacidad
del que se necesitara para la atencion de cada vehiculo, el cual es de 1440
vehiculos al afo que requieren servicio automotriz.

Para proyectar las demandas de los siguientes afos se tomara un

horizonte de 5 periodos con una tasa de crecimiento del 10%.

Tabla 3.5
Tasa de Crecimiento 10%

Afio 1 2 3 4 5
Demanda Anual 1440 1084 174 1916 2107

Proyeccién de la demanda

Elaborado por los autores

Para calcular los flujos de los periodos a proyectarse se utilizara ingresos

promedios y sus porcentajes que intervienen en los ingresos.

Tabla 3.6
Ingreso Promedio Vehiculo Porcentaje
Area de Mecanica - Electricista $ 150 60%
Area de Pintado $ 300 20%
Area de Enderezado $ 440 15%
Area de Lavado $5 75%
170%

Ingresos promedios por area

Elaborado por los autores

De acuerdo a los equipos a utilizarse, costos fijos y variables, se establecen
las siguientes opciones:

* Opcién A: Tiene una capacidad de atencién de 1.600 vehiculos al afio
con costos fijos de $139.014 (este rubro incluye sueldos y salarios,
alquiler, gastos administrativos, etc.) costos variables tienen un
porcentaje del 30% con respecto a los ingresos y finalmente la
inversion que se realizara para la adecuacién de la infraestructura
debido a que el giro del negocio se realizara en un local arrendado,
este valor corresponde a $21.000.



e Opcion B: Tiene una capacidad de atencién de 1.750 vehiculos al ano
con costos fijos de $200.000 (este rubro incluye sueldos y salarios,
alquiler, gastos administrativos, etc.) costos variables tienen un
porcentaje del 40% con respecto a los ingresos y finalmente la
inversion que se realizara para la adecuacion de la infraestructura
debido a que el giro del negocio se realizara en un local arrendado,

este valor corresponde a $40.000.

e QOpcion C: Tiene una capacidad de atencion de 1900 vehiculos al afo
con costos fijos de $250.000 (este rubro incluye sueldos y salarios,
alquiler, gastos administrativos, etc.) costos variables tienen un
porcentaje del 41% con respecto a los ingresos y finalmente la
inversion que se realizara para la adecuacién de la infraestructura
debido a que el giro del negocio se realizara en un local arrendado,

este valor corresponde a $42.000

Tabla 3.7
Opcion Capacidad Instalada Capacidad de Atencion Costo Fijo Anual Costo Variables Inversion
A 1600 $139.014 30% 21000
B 1750 $200.000 40% 40000
c 1900 $250.000 4% 42000

Capacidad instalada con sus respectivos costos e inversion

Elaborado por los autores

La tasa a utilizarse para los calculos de los flujos es de un 10% que se
aproxima a la rentabilidad exigida por los inversionistas, cuyo calculo se

realizara en el capitulo 5 con mayor detalle.

Una vez tomado en cuenta los criterios mencionados anteriormente se
procede al calculo de los valores actuales netos para cada una de las

opciones definidas:



Tabla 3.8

(Jreso por A

Afo Atencion Anual Mecanica - Electrica Pintado Enderezado Lavado | Costosfijos | Costovariable | Costofofal | Flujo Anual

1 1440 $129600 §86.400 §95.040 §$5400 §139.014 §94932 S23394 | §82404
2 1584 § 142560 §95.040 §104544 $5940 §139.014 §1044% SU3M | $10464
3 1600 §144000 §.96.000 §105600 $6.000 §139.014 $105.400 244404 | $107106
4 1600 § 144000 $.96.000 §105.600 $6.000 §139.014 §105.40 S244404 | $107.106
5 1600 § 144000 $.96.000 §105.600 $6.000 §139.014 $105.480 S2U4404 | $107.106
VAN § 360.606
Afio Produccion Mecanica - Electrica Pintado Enderezado Lavado | Costosfijos | Cosfovariable | Costototal | Flujo Anual
1 1440 $129600 §86.400 $95.040 $5400 §200000 $126578 §326516 | -$10136
2 1584 § 142560 §95.040 §104544 §5940 §200000 §139.24 §330234 | 988%0
3 1742 $166.780 $104520 § 114912 $6533 §200.000 §16312 §33122 | $29683
4 1750 $157.500 $105.000 § 115500 $6.563 §200000 §163.8%5 §363825 | §30738
5 1750 $167.50 $105.000 § 115500 $6.569 §200000 $163.8%5 §35362 | 30738
VAN $20481
Afio Produccion Mecanica - Electrica Pintado Enderezado Lavado | Costos fijos Costovariable | Costofofal | Flujo Anual
1 1440 $129600 §86.400 $9.040 $5400 §.250.000 $129740 $319740 | 63300
2 1584 §142.560 §95.040 §10454 5940 §250000 $142714 S04 | SM60
3 174) $156.780 $104520 114912 $6.533 §250000 §166.950 SAB9%0 | $2414
4 1900 $171.000 $ 114000 §120400 §112 §250.000 $171.185 S8 | $3660
5 1900 $171.000 $114000 §120400 §$71% §250000 $171.185 $4N185 | 93660
VAN -§150.34

Evaluacion de las opciones

Elaborado por los autores

Segun los datos obtenidos al final de la evaluacién da como resultado que
la mejor opcidén es la A, debido a que brinda un mayor valor neto con

respecto a las demas.

3.2.1. Tamaio de las Instalaciones

El Taller Soluciones Automotrces AutoMotorz como ya lo detallamos

anteriormente sera instalada en un area de 2500mt2, donde distribuiremos



todas las secciones necesarias para cumplir con el proceso de
productividad.

Debido a que ya se tiene ubicado el lugar exacto del mismo y como sera
alquilado no sera necesario realizar un estudio de alternativas sobre la

instalacion del taller para determinar el tamafio optimo.

Pero si es necesario detallar que el area a utilizarse por el momento es de
1750mt?, que es el area adecuarse. Y de acuerdo a la demanda se
incrementara esta area de trabajo.

3.2.2. Capacidad de Diselo y Maxima

El Taller constara con varias secciones de trabajo que detallamos a

continuacion.
» Seccioén de Espera

En esta seccion consiste en mantener el vehiculo que le falte algun
repuesto que no se encuentre en el mercado o algun inconveniente que este
fuera del alcance del taller y que por lo tanto tenga que esperar el vehiculo
para su totalidad reparacion o retiro del mismo.
> Seccién de Enderezada

Esta seccion consiste en:
* Desmontaje y desarme de piezas afectadas en el vehiculo siniestrado.

* Montaje y armado de piezas nuevas solicitadas para el arreglo del

vehiculo siniestrado.



* Enderezado de chasis y compacto.
* Correccion de angulos de suspension.
* Correccién de chasis y compacto.

* Diagnéstico electronico de chasis y compacto.

Para desarrollar con eficiencia estas actividades contaremos con
tecnologia de punta en herramientas como Banco de Enderezada, Torre de

Enderezada, L de Enderezada, Spoters, entre otros.

» Seccion de Pintura:

En esta seccion consiste en:

* Preparacion de partes y piezas
* Pintado en horno
* Secado en luz infrarrojo

¢ Pulido integral

Para la aplicaciéon de la pintura implementaremos una subdivisién de
Preparacion de Pintura, en la cual seleccionaremos a través de un sistema
de computacion los diferentes tintes que se necesiten para llegar al color
apropiado para pintar las diferentes piezas afectadas en el vehiculo
siniestrado, para ello contaremos principalmente con un Laboratorio de
Pintura, lijadoras neumaticas, pistolas de gravedad y ademas de una
Camara de Pintura al Horno usando para el proceso de repintado pinturas

de poliuretano para dar a nuestros clientes un acabado de fabrica.



Seccion de Pintura

Elaborado por los autores

> Seccion de Acabado

En esta seccion es en donde se acoplaran todos los accesorios y
repuestos que fueron sacados del vehiculo siniestrado para su ensamblaje
final para luego asi poder comprobar que este en optimas condiciones para

ser entregado al cliente.

» Seccion Mecanica - Eléctrica.

Los trabajos que se desarrollaran en esta seccion, se fundamentan en las
siguientes actividades:
% Mecanica Automotriz

* Mantenimiento General (ABC, el motor).

* Reparacion de frenos.

* Reparacion de suspension y direccion.



Reparacién de motores de gasolina y diesel.
Reparacion de transmisiones manuales y automaticas.
Limpieza de inyectores.

Baqueteada de y construccion de radiadores.

Rectificadora de discos.

Electricidad Automotriz

Diagnéstico Electronico.

Reparaciones del sistema de inyeccion.

Reparacién de instalaciones eléctrica (cableado y circuito).
Reparaciones de motores de arranque y alternadores.
Mantenimiento y reparacion de AC.

Alineacion de Faros.

Figura 3.3

Seccion de Mecanica — Eléctrica

Elaborado por los autores

Seccion de Servicios Express:

Mantenimiento preventivo (Cambio de aceite, filtros, etc.).
Lubricacion.

Alineacion, balanceo y enllantaje.

Reparacion de sistema de escape.

Venta de repuestos.



* Pintura Express.
* Servicio de grua plataforma.

e Servicio de lavado completo.

Figura 3.4

Seccion de Servicios Express

Elaborado por los autores

> Seccion de bodega

Donde se almacenara los repuestos que necesitaran el vehiculo para su
reparacion, las partes y accesorios que se desarmaron del vehiculo, como

también los materiales a utilizarse.

3.2.3. Sistema de Control de Calidad, Mantenimiento y Transporte

Es control de calidad, mantenimiento y transporte estara a cargo del Jefe
de Taller que es el encargado de vigilar que cada seccion cumpla con los
objetivos propuestos, que es de brindar un servicio de alta calidad y de

mano de obra calificada en el menor tiempo posible.

Por eso en cada etapa se realizara su debido control como lo detallamos

en el proceso de productividad.



3.3 Estudio de Localizacion

El Taller Soluciones Automotrices AutoMotorz estara ubicado al norte de
la ciudad en el sector de Mapasingue norte que consta de un area de100 mt?
por 25mt®. Este sector estad muy bien ubicado porque esta cerca de la via a

Daule, el cual es muy transitable y esta al alcance de todos.

Figura 3.5

Infraestructura del local

Elaborado por los autores

El estudio de la localizacibn no es una evaluacion de factores

tecnoldgicos. Su objetivo esta generalizado por la ubicacién del taller.

Es elegir aquella que permita las mayores ganancias entre las alternativas

que se consideren factibles.

Sin embargo, tampoco el problema es econdmico, también los factores
técnicos, legales, tributarios, sociales, etc., deben necesariamente tomarse

en consideracion.



Durante el analisis del estudio de mercado, se determina que la mayor
concentracion de poblacion, esta en la parte norte de la ciudad de
Guayaquil, pero por motivo de estudio de localizacién, se ha establecido,
que se opten por tres opciones distintas, tales ubicadas en 3 partes
importante como: Norte, Sur, Centro, donde existe la posibilidad de ubicar el

Taller, con sus respectivos equipos y maquinarias

Por esa razon se establecieron tres opciones, para la elaboracion del

estudio de localizacion:

1. Mapasingue (Norte)
2. Urdesa (Centro)
3. Estero (Sur)

Pero se tiene que tener en consideracion si se cumplen todos los factores
de localizacion que influyen para que el proyecto sea factible considerando

las tres opciones.

Pero la inclinacion seria elegir el sector del Norte, por el estudio de
mercado, pero hay que cumplir con todos los requisitos que necesita el

proyecto para que el sector sea seleccionado.

3.3.1 Factores De Localizacion

Los factores mas importantes que influyen en la decisién de la localizacion

del proyecto son los siguientes:

1. Espacio Fisico: El principal en el estudio de localizacién, puesto a que
este determinar la capacidad fisica del negocio, es decir el numero de

vehiculos atendidos.



2. Cercania del Mercado: En el estudio de mercado segun las estadisticas
la localizacidon del local debe estar cerca de los clientes potenciales.
3. Costos e Insumos: Los gastos administrativos, Costos Fijos y variables

que genera el local donde se va ubicar el taller.

1. Ambiente: Es muy importante contar con este factor de localizacion
para el buen desarrollo de la empresa y pueda brindar un servicio de

calidad, en este factor se destaca el lugar de funcionamiento.

En el proyecto para poder evaluar la correcta decision de la localizacion

de la empresa se usa el Método cualitativo por puntos.

3.3.2 Método Cualitativo por Puntos

Este método consiste en definir los principales factores determinantes de
una localizacién, para asignarles valores ponderados de peso relativo, de
acuerdo con la importancia que se les atribuye, el peso relativo, sobre la

base de una suma igual a 1.

Al comparar dos o mas localizaciones opcionales, se procede a 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.

Si se busca elegir en las siguientes tres ciudades, el modelo se aplica

como lo indica en la siguiente tabla a continuacion:



Tabla 3.9
METODO CUALITATIVO POR PUNTOS

[ ZONAA | ZONA B | ZONAC
[ FACTOR | PESO |CalificaciéfPonderacidf€alificaciofPonderacid|CalificaciofPonderacio
Espacio Fisico 40% 9 3,6 8 3,2 8 3,2
Cercania Mercadp 17% 6 1,02 7 1,19 5 0,85
Costos de Insump 18% 4 0,72 7 1,26 7 1,26
Ambiente 25% 8 2 6 1,5 7 1,75
Total 100% 7,34 7,15 7,06

Elaborado por los autores

De acuerdo con este método se escogera la localizacién en la Zona A,
que corresponde a Mapasingue al tener la mayor -calificacion total

ponderada.

3.4 Conclusiones del Estudio Técnico

La inversién en la instalacion del taller tendra un alto costo, lo que se
refiere a maquinaria y equipos en general, pero las adecuaciones tendra un
costo mas bajo, debido a que el terreno consta ya con varias adecuaciones,
facilitando la restructuracién del local alquilado, esto ayudara a disminuir la
inversidon a lo que se refiere compra de terreno, facilitando rapidamente la

ubicacion y funcionamiento del Taller Soluciones Automotrices AutoMotorz.



I CAPITULO 4: ESTUDIO ORGANIZACIONAL




4.1. Mision, Vision

Misién

Afianzarnos en el mercado automotriz, como una de las mejores
alternativas de talleres multimarcas. Brindar un servicio de la mas alta
calidad a un precio justo, mejorando continuamente nuestras instalaciones
con herramientas de ultima generacion y mediante un equipo de trabajo
especializado, responsable, honesto y comprometido en resolver sus
problemas ofreciendo a nuestros clientes, proveedores y a nuestro personal
un ambiente altamente humano, cumpliendo asi, con el objetivo de
brindarles seguridad y confianza. Haremos la excelencia en el servicio,

nuestra principal arma competitiva.

Vision

Ser un taller automotriz de reconocido prestigio por la honestidad de
nuestro trabajo, por la calidad de nuestros servicios, y los precios justos.
Ofreciendo servicios mecanicos automotrices con eficiencia, rapidez y
profesionalismo. Trabajando con un grupo de personas comprometidas a dar
lo mejor de si con pasion, honradez y eficiencia en sus tareas y a
capacitarse para cumplirlas, entendiendo que nuestra mejor recompensa es

la satisfaccion total de nuestros clientes.



4.2. Organigrama

Figura 4.1
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ENDEREZADA DE DE ELECTRICA EXPRESS
PINTURA ACABADO
PREPARACION
DE PINTURA

Organigrama

Elaborado por los autores

4.3 Descripcion del Equipo de Trabajo
» Gerente General
Es el representante legal del taller y tiene a su cargo la gestion de los

negocios sociales. Es el encargado de administrar y controlar el flujo

econdmico de ingresos y egresos que genere el taller en coordinacion con el



contador, supervisar el buen funcionamiento de las instalaciones de las
areas administrativa y operacional del taller, como del personal

administrativo y de planta.

> Relacionista Publico

Es la persona encargada de hacer conocer el Taller al mercado potencial
y de atender sus necesidades, como también de planificar estrategias de
captaciéon de nuevos clientes ya sean compafnias de seguros, empresas

privadas o publicas.

> Contador

Lleva la contabilidad general del taller, se encargara de mantener al dia
los impuestos y todo lo relacionado a documentos de costos e ingresos,

analizara y elaborara los estados financieros para la toma de decisiones.

> Secretaria/Recepcionista

Recibir y realizar las llamadas correspondientes para el desempefio del
taller y brindar la debida atencion e informar al cliente sobre cualquier
inquietud que tenga. Elabora y controla el envio de documentos
(presupuesto, 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 Taller

La persona responsable del control, supervision y autorizacién de

cualquier reparacion o mantenimiento que se lleve a cabo en el taller.



Supervisa al personal de las diferentes secciones del area de planta y

controla el horario de jornada de cada uno de ellos.

Disena el flujo de trabajo que se realicen en las diferentes secciones del
area, controla los materiales, herramientas, equipos, maquinarias y
repuestos que se utilizan en las diferentes secciones para las diferentes

reparaciones que estén en buen funcionamiento.

Coordina con el Gerente los presupuestos de reparacion 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.

> Bodeguero

Coordina con el jefe de planta sobre las cantidades de reposiciones de los
diferentes materiales que se utilizan para la reparacion de los vehiculos.
Controla el buen funcionamiento de las instalaciones de la bodega, los
repuestos entregados por los proveedores que estén en buen estado, y lleva
formularios correspondientes a la salida y reintegro de los materiales,

repuestos y entre otros.

» Mecanico Automotriz

El mecanico automotriz debe ser un profesional analitico, critico, reflexivo
y servicio social altamente capacitado para resolver problemas relacionados
con la reparacion de motores a diesel y gasolina, inyeccion, reparacion y
reconstruccién de vehiculos en general. Con experiencia de minimo 5 afnos
en el mercado automotriz y con un titulo de Ingeniero o tecndlogo en

mecanica automotriz.



> Pintor

El Pintor automotriz es el responsable de realizar el acabado total o
parcial de la carroceria de automoviles, camiones y demas vehiculos,
ademas debera poseer conocimientos de aspectos relacionados con la
hojalateria, para asi este lije y cubra los rayones que presente el vehiculo. Y
sobre todo saber mezclar y coger el color exacto de la pintura del vehiculo.
Por lo tanto debe tener de 5 afos en delante de experiencia en el campo

laboral.

» Preparador de pintura

Debe ser un técnico de preparador de pintura, que tenga experiencia en el

campo, y este preparado o capacitado en alguna institucion.

> Enderezador

El enderezador automotriz debe ser técnico en montajes y desmontajes
de panales frontales y trasero, poseer conocimientos de todo lo relacionado
a la hojalateria para que pueda enderezar y ajustar piezas en general.

Tener experiencia en la rama de 3 afos en adelante.

> Electromecanico

El Electromecanico deber ser una persona altamente preparada con un
titulo de Ingeniero o Técnico en electronica automotriz especialista en
inyeccion electrénica capacitado para dar servicio y mantenimiento a los
sistemas eléctricos y electronicos de automdviles a gasolina y diesel.

Manejara datos técnicos, lectura de diagramas y su interpretacion, técnicas



de diagndstico y el manejo de instrumental de diagnéstico computarizado

con experiencia de 3 afos en adelante.

CAPITULO 5: ESTUDIO FINANCIERO




5.1 Estimacion De Costos

En esta parte, se describe los costos y gastos que se incurren durante
cada ano por vehiculo atendido, tales como costos variables, en los cuales
se incluye la mano de obra directa, la luz eléctrica y los costos incurridos de

manera fija.

5.1.1Costos Variables

Los costos variables incluye todos los repuestos, accesorios y materiales
que se utilizan al momento de atender un vehiculo, ademas los costos de
mano de obra directa de los trabajadores que intervienen en la reparacion y

mantenimiento de cada automotor

Para el calculo de los costos variables, debido a la magnitud del negocio
donde se necesita una variedad de productos, accesorios e instrumentos
para poder realizar el servicio y brindar la mejor atencion al cliente. Se ha
considerado estimar un porcentaje representativo que ayude a reemplaza la

variedad de insumos que se puede utilizan, el cual se estable en 47%.

5.1.2 Costos Fijos

Con respecto a los Costos Fijos, se ha establecido los principales rubros

que intervienen en el giro del negocio y por tal son de consumo constante,

los cuales son:



Alquiler de terreno, rubro el cual se realizara, debido a que no se adquirira
un terreno para el funcionamiento, si no se pagara un canon de
arrendamiento con la vision de poder comprar la infraestructura propia.

Gastos por concepto de Teléfono e internet, el cual se realizara para
poner mantenerse en contacto con los clientes que acudan al local y ademas

tener una relacion mas estrecha con el cliente.

Gasto Administrativos, representa el consumo de suministro de oficina,

tales como hojas, plumas, archivadores, carpetas, tinta para impresoras, etc.

Gasto de Agua y Luz, estos gastos son muy importantes, ya que ellos
dependen el funcionamiento de las maquinarias y equipos que ayudan a dar
el servicio de mantenimiento y reparacion de los vehiculos que acuden al
local. (Véase ANEXO 5.1)

5.2 Inversiones Del Proyecto
5.2.1 Capital de Trabajo: Método del déficit acumulado maximo

Para calcular el monto de dinero con el cual se debe de contar para
afrontar los costos y gastos relacionados con la operatividad del proyecto,

capital de trabajo, se aplicé el método del déficit acumulado. Para ello, se

estimaron los ingresos mensuales promedio de otros talleres.

Tabla 5.1
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Mano/Obra Mec y Eléctrica: 17.181,25 18.547,50 15.817,34 18.682,50| 13.315,00 21.047,50
Mano/Obra End y Pintada: 1.210,00 500,00 0,00 600,00| 1.720,00 700,00
Otros Trabajos Adicionales: 10.328,66 11.920,89 11.758,15 15.126,02| 6.236,42 14.420,89
Reptos_y Suminist(Mec/Elec): 38.609,16 44.919,10 32.727,50 66.609,70( 29.799,22 47.419,10




Julio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre | Promedio
Mano/Obra Mec y Eléctrica: 16.317,34 | 25.682,50 13.317,34| 1854750 12.615,00] 19090,585 17.513,45
Mano/Obra End y Pintada: 0,00 0,00 350,00 425,00 1.020,00 605 59417
Otros Trabajos Adicionales: 1225815 | 22.126,02 9.268,15| 11.920,89 5.536,42| 13760,37 12.054,25
Reptos_y Suminist(Mec/Elec): 33.227,50 | 73.609,70 30.227,50] 44.91910] 29.099,22 46013,88 43.098,39

Ingresos Promedios por Area

Elaborado por los autores

En base a los ingresos y egresos mensuales calculados, se obtuvieron los
saldos de caja por mes y finalmente los saldos acumulados, escogiendo
aquel en el cual se registre el mayor déficit entre ingresos y egresos.

Para este proyecto el saldo acumulado con mayor déficit, corresponde al
primer mes de puesta en marcha del negocio que es de $ 11.585, ya que en
ese mes no se ha realizado ninguna atencion y por tal se tiende a incurrir en
costos y gastos sin ningun beneficio, como lo indica el cuadro mostrado en
el ANEXO 5.2.

De acuerdo a los calculos realizados anteriormente sobre la compra de
maquinarias y equipos, estos también forman parte de la Inversion del
Proyecto, como también se debera tomar en consideracion los Gastos de
Constitucion que se efectuaran durante el establecimiento del Local
correspondiente a tramites y permisos que se deben cumplir al momento de

emprender el negocio.

A continuacion un detalle de lo que seria la inversion Inicial del Negocio:

Tabla 5.2
INVERSION
Gasto de Constitucion $ 2.000
Inversion Total de Obra Fisica $ 21.000
Inversion Inicial en Maquinarias y Vehiculo $ 38.852
Capital $ 11.585
Inversion Total $ 73.437

Inversién Total

Elaborado por los autores

5.2.2 Estructura de Financiamiento



En el proyecto de elaboracion, debido a su magnitud, se va adquirir una
numerosa cantidad de activos que son necesarios para el adecuado servicio
automotriz, también por el alto costo de adquirir las maquinarias y ademas
porque se aspira a adquirir todos los bienes, sin necesidad de pagar un
alquiler por las maquinarias; por tal se ha decidido que el porcentaje de
apalancamiento para la deuda, es decir un préstamo, sea del 50% de la
inversion total que va a ser respalda por el 95% de los activos adquiridos vy el
50% por aportes personales de los socios que cubririan los costos de

adecuacion del negocio y gastos de constitucion.

Tabla 5.3
Acciones de Cobertura de Inversion Préstamo Propietarios
Gasto de Constitucion $ 2.000,00 100%
Inversién Total de Obra Fisica $ 21.000,00 100%
Inversién Inicial en Maquinarias y Equipo $ 3885214 95% 5%
Capital de Trabajo $ 11.584,54 100%
Inversion Total $ 73.436,68

Accion de Cobertura de Inversion

Elaborado por los autores

Segun la accidén de cobertura de la inversion, el préstamo cubrira el 95% de
la adquisicion de los activos; los propietarios cubriran con su aporte personal
lo que se refiere al capital de trabajo, la adecuacién de obra fisica y los

gastos de constitucion y una pequena parte de los activos fijos.

Tabla 5.4
Inversién Total 73436,68
Deuda 36718,34
L 50,00%

Apalancamiento de Deuda

Elaborado por los autores

En la siguiente tabla se demuestra como se va a distribuir el préstamo al
momento de la compra de las maquinarias, a la vez también se observara

cuales son los activos que no podran ser comprado mediante el préstamo,



en ese caso los activos que no se puedan compra seran financiado por el

capital o aportacion de los dueios.

Tabla 5.5

DISTRIBUCION DEL PRESTAMO
Préstamo $ 36.718,34
Maquinarias Valor Activo | Uso de Préstamo Saldo
ELEVADORES DE 2 COLUMNAS LAUNCH CAP. 4000KG. $ 5593421]% 559342 | % 31.124,92
COMPRESOR DE AIRE VERTICAL 10HP thunder $ 176489 | % 1.764,89 | $ 29.360,03
BOMBA ROTATORIA PACEITE $ 121,881 % 121,881 % 29.238,15
MAQ. LAVAR ONTARIO 34XP 220V. $ 899,00 | $ 899,00 | $ 28.339,15
ENGRASADOR MANUAL MATO 35LBS. $ 251,46 | $ 251,46 | $ 28.087,69
EQ. DE DESPACHO ACEITE $ 13170519 13170518 26.770,64
GATATIPO LAGARTO DE 3 TON MEGA $ 359,98 | $ 359,98 | $ 26.410,66
BANCOS DE 3 TON. $ 81001 9% 81001 9% 26.329,66
BANCOS DE 6 TON. $ 137,40 | $ 137,40 | $ 26.192,26
RECOLECTOR DE ACEITE CAP 80LT. $ 238,26 | $ 238,26 | $ 25.954,00
ESMERIL DE BANCO 1HP 10" 115/230V. $ 59572 | $ 59572 | $ 25.358,28
MANGUERA HIDR. 20FT/6.1.M 20000PSI $ 24472 | $ 244721 $ 25.113,56
GATO HID. TIPO BOTELLA MEGA 5TN $ 27336 | $ 27336 | $ 24.840,20
KIT DE DISTRIBUCION FIJO DE PARED $ 161550 ] % 1.61550 | $ 23.224,70
CAMARA DE PINTURA $ 14.000,00 | $ 14.000,00 | $ 9.224,70
MANGUERA DE AIRE Y AGUA 3/8PIG 200 $ 23601 9% 23601 9% 9.201,10
CUERPO IND SIZE 1/4 FNPT $ 9981 % 9981 $ 9.191,12
NEPLO 1/4 $ 276 1% 276 1% 9.188,36
FERRUL 0,750 ID $ 088]% 088]% 9.187,48
PLUG IND SIZE 1/4 3/8 ID $ 1,00 % 1,001 % 9.186,48
TEE 1/4 FPT $ 323]% 323]% 9.183,25
CUERPO IND SIZE 1/4 3/8 ID $ 595]% 5951]% 9.177,30
PLUG IND SIZE 1/4 1/4 MNPT $ 8451 % 8451 % 9.168,85
FIL/REG-LUB 40 micro 140CFM 1/4 $ 7236 ] % 7236 ] % 9.096,49
PLUG IND SIZE 1/4 1/4 FNPT $ 2981% 2981% 9.093,51
PISTOLA SOPLADORA $ 1257 | $ 1257 | $ 9.080,94
LLAVE IMPAC 1/2 6500RPM 8CFM $ 17530 | $ 17530 | $ 8.905,64
FIL/REG 40 micro 140CFM 1/4 $ 326819 32681 9% 8.872,96
LIJADORA 6pig 9000RPM $ 52431 9% 52431 9% 8.820,53
PULIDORA ANG S PESADO 7pig 45 $ 18477 1 $ 18477 1 $ 8.635,76
PISTOLA GRAVEDAD HVLP 1,5MM W/CUP PL 0ACABADO $ 122241 % 122241 % 8.513,62
PISTOLA GRAVEDAD HVLP 1,9MM W/CUP FONDO $ 11759 | § 11759 | § 8.395,93
PLUG IND SIZE 1/4 1/4 FNPT $ 14919 14919 8.394,44
LAMPARA INFLARROJA $ 858,741 % 858,741 % 7.535,70
MESA DE TRABAJO DE ENDEREZADA $ 8.000,00 | $ 8.000,00 | $ (464,30)
PORTOS $ 687,50 | $ 687,50 | $ (1.151,80)
SPOTER $ 682,00 | $ 682,00 | $ (1.833,80)
HERRAMIENTAS BASICAS KIT $ 300,00 | $ 300,00 | $ (2.133,80)

Distribucion del Préstamo

Elaborado por los autores

Para el calculo de las cuotas del préstamo se tomara en cuenta la tasa del

9,4 % anual que corresponde a la Corporacion Nacional de Fomento, en un



periodo de 5 afios. En la siguiente tabla se muestra los calculos y la tabla de

amortizacion:
Tabla 5.6

Aproximacion del Cdlculo del Préstamo
Monto 36718
Tasa de interés Anual 9,40%
Tasa de Interés Mensual 0,75%
Plazo Anual 5
Cuotas Mensuales 60
Valor de Cuotas Mensuales $ 762,53

Calculo del Préstamo

Elaborado por los autores

La tabla de amortizacion de la deuda se muestra en el ANEXO 5.3.

5.3 Ingresos Del Proyecto

5.3.1 Ingresos por Venta de Servicios

Para el calculo de los ingresos, se debe recordar, que la empresa es
nueva en el mercado y por tal, tanto marca como servicio, aun no tiene un
posicionamiento claramente establecido en los consumidores, por ende el
consumo no sera tal alto en los primeros meses, por ello se tendra un criterio
conservador, en el cual el crecimiento anual para los siguientes anos,
tomando en cuenta el criterio de Porter, el cual se caracteriza por considerar
un incremento del 5% en la venta anuales, para la empresa se tomara como

proyecciones de los ingresos anuales el 1% como criterio muy conservador.



5.3.2 Valor de Desecho del Proyecto

La depreciaciéon de activos fijos refleja la pérdida de valor de las
maquinarias, equipos y herramientas como consecuencia de la utilizacion de
los mismos. En el Ecuador se utiliza el método de depreciacion en linea
recta, a través del cual se calcula la depreciaciéon anual dividiendo el coste
inicial de cada activo fijo para el numero de anos de vida util. Con estos
datos se obtiene la depreciacion acumulada y el valor en libros, que viene
dado por la diferencia entre el costo inicial del activo fijo menos la

depreciacion acumulada.

Generalmente, el valor en libros es utilizado con fines meramente
contables, pues en la practica existen activos fijos, que pese a estar
depreciados, pueden venderse en el mercado de bienes usados, obteniendo
una fuente adicional de ingresos para el proyecto. En el ANEXO 54 se
presenta la tabla de depreciacion para los activos fijos empleados en la

operacion del proyecto.

5.4 Tasa De Descuento

Para encontrar la tasa de descuento se procedera a realizar los calculos

pertinentes con respecto que finalmente determinaran la Tasa exigida por el

inversionista

5.4.1 Calculo del Beta de la Empresa

Dada la actividad de la empresa, se ha tomado como empresa

comparable a China Automotive, ya que el giro del negocio es similar, el cual

se dedica basicamente a la reparacion y mantenimiento de vehiculos nuevos



y usados, la diferencia radica en que esta empresa se dedica a otras

actividades como produccion y comercializacion de Vehiculos.
Figura 5.1
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Férmula de Desapalancamiento del Beta

Elaborado por los autores

A continuacion, se presenta la siguiente tabla con los datos de la empresa
comparable y el célculo del beta desapalancada, aqui se va a quitar el riesgo
financiero de la empresa comparable, para quedarse solo con el riesgo

operativo, el cual es similar a la empresa en cuestion.

Tabla 5.7
Datos de la Empresa Comparable (China Automotive)
Beta 2,13
Total Activo 231047
Total Pasivo 149716
L 64,80%
T 30%
Beta Desapalancada 0,9307

Empresa Comparable

China Automotive

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, el cual se va a incorporar en la obtencion de la TMAR.

Tabla 5.8
Datos de la Empresa
L 50%
T 25%
Beta de La Empresa 1,6287

Beta de la Empresa

Elaborado por los autores

Datos de la empresa, y célculo del beta para la empresa en analisis.



De esta forma se logra obtener un valor mas representativo, sensible,
transparente y objetivo para asi incorporarlo al proyecto por medio de la
TMAR.

5.4.2 Modelo CAPM

Antes de calcular la tasa interna de retorno (TIR) y el valor actual neto
(VAN) del proyecto, se debe de estimar la tasa de descuento (TMAR) que
representa la rentabilidad minima exigida por parte de inversor al proyecto,
en base al riesgo en el cual se incurre al invertir en el mismo. Para ello es

utilizara la siguiente ecuacion:

v, =71y +B, "”.f)+’”fEcua~

Donde:
¢ : Rentabilidad exigida del capital propio

Ty
: Tasa libre de riesgo

v .
M~ Tasa de rentabilidad del mercado

r
J Ecua. . Riesgo pais del Ecuador

Reemplazando los datos:
v =2,20%

v
" = 8%

B =1.63



r
J Eeua. _ 43 399,

Se obtiene:

r. =2,20%+1,63(8% —2,20% )+13,39%
=7, =25,01%

En el calculo del CAPM, se puede considerar el riesgo pais de Ecuador,
pero en los actuales momentos, el riesgo pais de Ecuador, histéricamente
ha sobrepasado los 4000 puntos base (40%) y por tal considerar este
porcentaje significa hacer que los flujos sean descontados con un porcentaje
muy alto, que hara que el Valor neto actual sea menor, esto se considera
como un castigo porcentual muy alto, pero se considerara porque refleja una
exigencia mayor al proyecto. El Riesgo pais de Ecuador es 1339 puntos
base (13,39%).

En la féormula del CAPM, se ha considerado la tasa de retorno de los
Bonos de los Estados Unidos (T-BONDS) a 10 afos, puesto a que viene
representada por la tasa libre de riesgo (2,20%), ya que dichos bonos son
considerados con cero riesgo de incumplimiento, mientras que la tasa de
rentabilidad del mercado se deriva de la variacion del precio del indice
(NasdagCM: CAAS) en el cual se ha seleccionado a CHINA AUTOMOTIVE
como empresa comparable para el calculo, el cual da un promedio de
rentabilidad de 8%, la tasa de impuesto que se utilizara sera del 25%, se
considerara por ultimo se va a utilizar el beta calculado anteriormente, el

cual es de 1,63.

5.5 Flujo De Caja



El principal objetivo de la elaboracién 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 y reparacidon de vehiculos usados.

Se consideran los costos Variables, el cual esta representado de manera
porcentual en un 47% 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, 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 cuenta con los gastos no operacionales, como es el pago de

interés de la deuda.

Finalmente, se incluyen los beneficios adicionales que obtiene el proyecto,
como consecuencia de la venta de los activos fijos depreciados a su valor de

desecho. (Véase Anexo 5.5)

5.5.1 VAN, TIR, PAYBACK

Con la tasa de descuento calculada, se procede a calcular la tasa de
retorno ofrecida por el proyecto (TIR), considerando los flujos de efectivo en
el Anexo 5.6 durante los 10 afos de vida del proyecto, se obtuvieron los

siguientes resultados:

TIR =71,5%
VAN =$ 73.086



Se puede observar, que en este analisis de proyecto con deuda, el Valor
Neto Actual, tiene un valor mayor a cero, esto quiere decir, que ademas de
recuperar la inversion total se obtiene un valor adicional que represente el
rendimiento al final de los 10 periodos, esto hace referencia con la TIR que
también es mayor a la tasa de descuento rectificando la factibilidad y

viabilidad del proyecto.

El Payback es otro de los criterios de evaluacion de proyectos, el cual nos
ayuda a calcular en cuanto tiempo se recuperaria la inversion, incluyendo la
tasa de retorno exigida, aplicando este calculo se obtiene que la
recuperacion de la cantidad invertida sea en los préximos 4 afos a partir de

la iniciacion del negocio. (Véase Anexo 5.6)

5.6 Analisis De Sensibilidad Uni-Variable

Es importante conocer cual seria el impacto de eventuales cambios en
variables de interés, como: Ingresos promedios de Flujo, Crecimiento de los
Ingresos, Costos Variables y Tasa de descuento, con respecto a la tasa se la
debe considerar porque puede variar de acuerdo a la exigencia de los
accionistas y también por el riesgo pais que actualmente tiene fluctuaciones
constantes; para ello se lleva acabo un analisis de sensibilidad, mediante el
cual se puede determinar que tan sensible es el valor actual neto (VAN) del

proyecto ante posibles cambios en las variables ya mencionadas.

Una forma de realizar un andlisis de sensibilidad es mediante el
establecimiento de escenarios probables. Sin embargo, en la practica
pueden existir cientos o miles de escenarios; por ello se ha decidido utilizar
el proceso de simulacidén de Montecarlo a través del conocido software
“Crystal Ball’, con un nivel de confianza del 95% y con una simulacién de

100.000 interacciones.



Dado que, al ser un proyecto nuevo, no se cuenta con informacion
histérica que permita determinar el tipo de distribucion estadistica de las
variables de entrada, es necesario establecer supuestos sobre el

comportamiento de las mismas; asi:

» Para la tasa de descuento, se da una Distribucion Normal, con una
desviacién estandar del 5%.

» Para los costos Variables, se da una Distribucion Normal, con una
desviacién estandar del 2%.

» Para el crecimiento anual de los Ingresos, se da una Distribucion
Normal, con una desviacién estandar del 3%.

» Para los ingresos Promedios, también se da una Distribucion Normal,

con una desviacion estandar del 10%.
Finalmente la Variable de Salida, esta representada por el VAN, debido a
que, las variables antes mencionadas son factores influyentes que aumenta
o disminuyen el VAN ante cualquier variacion de los mismos.

5.6.1 Resultados del Analisis “Crystal Ball”

Se ha obtenido los siguientes resultados:
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Curva Estadistica

Elaborado por los autores

Con un nivel de confianza del 95%, se puede decir que la probabilidad de
obtener valores que superen el Valor del VAN es de 92,73%, con valores
que se puede encontrar ubicado entre valor $ 73.806 hasta un maximo de

$ 123.731.645. Considerandose como un escenario probable.
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Curva Estadistica

Elaborado por los autores

Con un nivel de confianza del 95%, se puede decir que la probabilidad de
obtener valores que estén por debajo del Valor del VAN es de 7,18% con
valores que se puede encontrar ubicado entre -$ 53.457 siendo este el valor
minimo de la simulacion en Crystal Ball, hasta Cero. Considerandose como

un escenario menos probable o Pesimista.

Ademas también se tiene el analisis de sensibilidad de la variables de
entrada, en la cual se demuestra que los costos variables tienen una fuerte

relacion con respecto al VAN, esto quiere decir que los resultados finales



son mas sensibles al cambio porcentuales en los costos variables, luego se
tiene que la Tasa de descuento influye de manera negativa al VAN pero en
una menor proporcion a los costos variables; pero los ingresos son

considerados variables de poca influencia a pesar de tener valores altos de

rendimiento.
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CONCLUSIONES

Realizado los estudios pertinentes, se ha obtenido informaciéon que ayuda
a determinar la factibilidad del proyecto por lo que se obtuvo las siguientes

conclusiones:

1. El Proyecto de Inversion para la creacion de una Empresa de Servicio de
Talleres Automotrices constituye un intento de abordar la problematica
actual que viven los talleres automotrices, en tema de Recursos
Humanos a nivel nacional, que se debe principalmente a el rezago

técnico del personal existente, en materia de Sistemas Eléctricos y



Electrénicos para hacerle frente a las nuevas tecnologias, como también
la falta de personal calificado en los talleres automotrices, para hacerle
frente a la demanda del Mercado. Con la perspectiva de erradicar esta
problematica a través de una inversion inédita de recursos necesarios
para la reparacion, asi como tener la capacidad de respuesta y atencion
al consumidor en el menor tiempo posible, a ello sumandose, que el
establecimiento cuente con personal calificado, con amplios
conocimientos, capaz de sacar provecho a los equipos y herramientas,
que conlleve a un mejor servicio y que el cliente tenga a certeza de que

se esta a la vanguardia.

2. Se considera que una adecuada y profesional reparacion automotriz
debera ser la constante en Ecuador ya que es previsible que este sector
se vea impulsado por la situacion econdmica actual que obliga a un
mejor mantenimiento de las unidades, cuya demanda se puede ver
incrementada ante las actuales condiciones econdmicas en el sector, es
muy tentativo el establecer un Taller Automotriz en el sector norte de la
ciudad.

3. Pese al criterio conservador al cual se sometioé el proyecto, durante su
analisis financiero y econdmico, el mismo resultdé econdmicamente
factible, al ser la rentabilidad ofrecida por el proyecto (TIR) mayor que la
minima rentabilidad exigida por el inversionista (TMAR), resultado

corroborado por el valor actual neto del proyecto (VAN) que es positivo.

4. La factibilidad econdmica del proyecto se mantiene, incluso frente a
eventuales variaciones en los costos variables, mano de obra, repuestos
y suministros, crecimiento, ingresos promedio de las diferentes areas de
servicio, tasa de descuentos que incluye el Riesgo Pais, que es un factor
que castiga demasiado al proyecto, como lo demuestra la simulacion de

escenarios realizada a través de la herramienta “Crystal Ball”.



RECOMENDACIONES

Dada la acelerada evolucion tecnoldgica de los sistemas automotrices
actuales, la incorporacion de nuevas marcas de autos al mercado nacional
en los ultimos 10 afos, el crecimiento desmedido del parque vehicular en las
ciudades y la disminucion del interés en las nuevas generaciones hacia un

sector de gran potencial, se recomienda:

* Establecer un proceso sistematico y ordenado para reclutar,
capacitar, entrenar y formar técnicos automotrices altamente
calificados.

* Requerir jovenes con ganas Yy deseos de superacidn para
incorporarse al sector automotriz, preparados para hacer frente a
las nuevas tecnologias.

* |Implementar un plan de marketing que dé a conocer el servicio de
alta calidad y garantias que se ofrecera al cliente objetivo y de esa

manera garantizar la factibilidad del proyecto.
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ANEXOS
Anexo 5.1
COSTOS FIUOS
RUBROS COSTOS ANUAL
Alquiler de Terreno $ 2.500 $ 30.000
Telefono $ 55 $ 660
Internet $ 55 $ 660
Gastos de Administracion $ 140 $1.680
Agua $ 169 $ 2.028
Consumo de Luz $ 341 $ 4.086
Gastos de Publicidad $ 125 $1.500
$ 3.385 $ 40.614




Anexo 5.2

r PROYECCION CAPITAL DE TRABAJO
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre | Diciembre
Ingresos por Seccién
Mano/Obra Mec y Eléctrica: $17.513,45 $21.769,2 $27.059,1 $33.634,5] $41 .807.7 $ 51.967,0 $64.594 9 $80.291,5 $99.802 3] $124.0543] s 154.199 5
Mano/Obra End y Pintada: $59417 $ 7385 $918,0 $1.1411 $1.4184 $1.763,0 $21915 $27240 $3.3859 $4.208,7 $5.231 4]
Otros Trabajos Adicionales: $ 12.054,25 $14.983,4 $18.624 4 $23.150,1] $28.7756 $ 35.768.1 $ 44.459.8 $ 55.263,5 $ 68.692 5| $ 85.384,8] $106.133,3
Reptos y Suminist, ‘Mec/Elec): $ 43.098,39 $53.5713 $ 66.589,1 $82770,3]| $102.883.5] s 127.884,1] $ 158.960,0] s 197.587.3] $245601.0] s 305.282,0] $ 379.465 5
Servicios Express $ 1.900,00 $ 2.361,70 $ 2.935 59 $3648,94] $ 4.535 64 $ 5.637,79 $ 7.007,78| $8710,67] $ 10.827,36] $13.458.41| $ 16.728,80
Total Ingresos $ 75.160 $ 93.424 $116.126 $144.345] $179.421 $ 223.020 $277.214 $ 344.577 $ 428.309 $ 532.388 $ 661.759|
Ingresos en Porcentaje
Empresas Publicas 50% $ 37.580, $46.712 $ 58.063 $72172| $89.710 $ 111.510] $ 138.607 $ 172.288 $214.155 $ 266.194 $330.879
Empresa Privadas 50% $ 37.580 $46.712 $ 58.063 72.172 $ 89.710 $ 111.51 o_ $ 138.607] $ 172.288 $214.155 5 266.194 $ 330.879
Publica Al Contado 50% $ 18.790] $ 23.356 $ 29.032 wﬂomm*’ $ 44.855 56.755 $ 69.303 $86.144 $ 107.077] 133.097 $ 165.440)]
Credito 30 dias 50% 5 18.790 $ 23.356 $ 29.032 $ 36.086 44.855 $ 55.755 $ 69.303 $ 86.144 $ 107.077 $ 133.097
Al Contado 50% $18.790 23.356 $ 29.032] $36.086] s 44855 55.755 $ 69.303] $86.144] $107.077] s 133.097] 165.440]
Privada Credito 7 dias 25% $ 9.395 11.678, $ 14.516] $ 18.043 $ 22,428 27.878 $ 34.652 $43.072 $ 53.539 $ 66.549 $82.720
Credito 15 dias 25% $ 9.395 11.678 $ 14.516 $ 18.043 § 22.428 $ 27.878 $ 34.652 $ 43.072 $ 53.539 $ 66.549 $82.720
Ingreso Mensual $ 56.370 $ 88.858] $110.451 $137.290] $170652 $ 212.120] $ 263.665] $ umﬂ.qmm_ $ #cw.mwm_ $ momAmmm_ $ mmm.ﬁ.ﬂ
EGRESOS
_ﬂou—.uh Variables _ 47 % | $ 35.325| $ Aw.mom_ $ 54.579| $ 67.842| $ 84.328] $ 104.819] $ 130.291] $ 161.951] $ 201.305] $ 250.222] $ 311.028]
|Total Costos Variabies | | $ 35.325| $ 43.909] $ 54.579] 567.842] $84328] s$104819 5 130.291] $161957] sz01.305] s 250.222]  §311.0286|
Costos Fijos
Alguiler de Terreno § 2.500] $ 2.500 $ 2.500 $ 2.500 $ 2.500 $ 2.500 $ 2.500 $ 2.500 $2.500 $ 2.500 $ 2.500] $2.500
Telefono $ 55 $ 55 $ 55 $55 $ 55 $ 55 § 55 $ 55 $ 55 $55 $ 55 $ 55
Internet $ 55 $ 55 $ 55 $ 55 $ 55 3 55 $55 3 55 $ 55 $ 55 $55 $ 55
Gastos de Administracion $ 140 $ 140 $ 140 140 $ 140 $ 140 $ 140] $ 140 140 $ 140 5 140, $ 140
Agua $ 169 3 169 169 $ 169 $ 169 $ 169 5 169 $ 169 169, $ 169 169 $ 169
Consumo de Luz $ 341 341 341 $ 341 341 $ 341 341 $ 341 $ 341 $ 341 $ 341 $ 341
Gastos de Publicidad $ 125 $ 125 125 $ 125 $ 125 $125 125 $ 125 $ 125 $ 125 $ 125 $ 125]
Total Costos Fijos $ 3.385 $ 3.385 $ 3.385 $ 3.385 $ % $ 3.385 $ 3.385 $ 3.385 $ 3.385 $ 3.385 $ 3.385 $3.385
|Gastos Administratives |
@m_aom y Salarios | $ 8.200 $ 8.200 $ 8.200 $ 8.200 $ 8.200 $ 8.200 $ 8.200 $ 8.200 $ 8.200 $ 8.200 $ 8.200 $ 8.200)]
[Egreso mensual | $ 11.585] $ 46.910] $ 55.494] $ 66.164] $79.427] 595912 § 116.404] §141875] s 173.536] $212.890] s 261.807] §322611)
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre | Diciembre
Ingreso mensual $0 $ 56.370] 5 88.858 $ 110.451 $137.290] $170.652 $212.120] $ 263.665) $ 327.736 $407.376 $ 506.368 $629.416
Egreso mensual $ 11.585] $ 46.910 55.494 $ 66.164 $79.427 $95912 $ 116.404 $ 141.875 $173.536 $ 212,890 $ 261.807, 322.611
Saldo mensual -3 11.585 $ 9.460 $ 33.364 $ 44 287 $ 57.864 $ 74.740 $ 95.716 $121.790 $ 154.200 5 194.486 $ 244 561 306.805|
Saldo acumulado -$ 11.585 -$2.124 $ 31.240 $ 75527 $ 133.391 $ 208.130 $ 303.8486] $ 425,637 $ 579.837 774.323] $1.018.885] % .325.680
_[n_pl._.hr DE TRABAJO | -5 11 mmm_
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Anexo 5.3

Tabla de Amortizacién

Periodo Cuota Interés Amortizacion Cap-ntall : Capital Vivo
Amortizacion

0 $ 36.718,34
1 $ 762,53 $ 275,93 $ 486,60 $ 486,60 $ 36.231,74
2 $ 762,53 $ 272,28 $ 490,25 $ 976,85 $ 35.741,49
3 $ 762,53 $ 268,59 $ 493,94 $ 1.470,79 $ 35.247 55
4 $ 762,53 $ 264,88 $ 497 65 $ 1.968,44 $ 34.749,90
5 $ 762,53 $ 261,14 $ 501,39 $ 2.469,83 $ 34.248,51
6 $ 762,53 $ 257,37 $ 505,16 $ 2.974,99 $ 33.743,35
7 $ 762,53 $ 253,58 $ 508,95 $ 3.483,94 $ 33.234,40
8 $ 762,53 $ 249,75 $ 512,78 $3.996,72 $32.721,62
9 $ 762,53 $ 245,90 5 516,63 $4.513,35 $ 32.204,99
10 $ 762,53 $ 242 01 b 520,51 $5.033,87 $ 31.684,47
11 $ 762,53 $ 238,10 $ 524,43 $ 5.558,29 $ 31.160,05
12 $ 762,53 $ 234,16 $ 528,37 $ 6.086,66 $ 30.631,68
13 $ 762,53 $ 230,19 $ 532,34 $ 6.619,00 $ 30.099,34
14 $ 762,53 $ 226,19 $ 536,34 $7.155,34 $ 29.563,00
15 $ 762,53 $ 222,16 $ 540,37 $ 7.695,71 $ 29.022,63
16 $ 762,53 $218,10 $ 544 43 $ 8.240,14 $ 28.478,20
17 $ 762,53 $ 214,01 $ 548,52 $ 8.788,66 $ 27.929. 68
18 $ 762,53 $ 209,89 $ 552 64 $ 9.341,30 $ 27.377,04
19 $ 762,53 $ 205,73 $ 556,80 $ 9.898,09 $ 26.820,25
20 $ 762,53 $ 201,55 $ 560,98 $ 10.459,07 $ 26.259,27
21 $ 762,53 $ 197,33 $ 565,20 $11.024 27 $ 25.694 07
22 $ 762,53 $ 193,09 $ 569,44 $ 11.593,71 $ 25.124 63
23 $ 762,53 $ 188,81 $ 573,72 $ 12.167 44 $ 24.550,90
24 $ 762,53 $ 184,50 $ 578,03 $ 12.745,47 $ 23.972 .87
25 $ 762,53 $ 180,15 $ 582,38 $ 13.327,85 $ 23.390,49
26 $ 762,53 $ 175,78 $ 586,75 $ 13.914,60 $ 22.803,74
27 $ 762,53 $ 171,37 $ 591,16 $ 14.505,76 $22.212 58
28 $ 762,53 $ 166,92 $ 595,61 $ 15.101,37 $21.616,97
29 $ 762,53 $ 162,45 $ 600,08 $ 15.701,45 $21.016,89
30 $ 762,53 $ 157,94 $ 604,59 $ 16.306,04 $20.412,30
31 $ 762,53 $ 153,39 $ 609,13 $ 16.915,18 $ 19.803,16
32 $ 762,53 $ 148,82 $613,71 $ 17.528,89 $ 19.189,45
33 $ 762,53 $ 144 21 $ 618,32 $ 18.147,21 $18.571,13
34 $ 762,53 $ 139,56 $ 622,97 $18.770,18 $17.948,16
35 $ 762,53 $ 134,88 $ 627,65 $ 19.397 .84 $17.320,50
36 $ 762,53 $ 130,16 $ 632,37 $ 20.030,21 $ 16.688,13
37 $ 762,53 $ 125,41 $ 637,12 $ 20.667,33 $ 16.051,01
38 $ 762,53 $ 120,62 $ 641,91 $ 21.309,23 $ 15.409,11
39 $ 762,53 $ 115,80 $ 646,73 $ 21.955,97 $ 14.762,37
40 $ 762,53 $ 110,94 $ 651,59 $ 22.607,56 $14.110,78
41 $ 762,53 $ 106,04 $ 656,49 $ 23.264,05 $ 13.454 29
42 $ 762,53 $ 101,11 $ 661,42 $ 23.925 47 $12.792 87
43 $ 762,53 $ 96,14 $ 666,39 $ 24.591,87 $ 12.126,47
44 $ 762,53 $91,13 $ 671,40 $ 25.263,27 $ 11.455,07
45 $ 762,53 $ 86,08 $ 676,45 $ 25.939,71 $ 10.778,63
46 $ 762,53 $ 81,00 $ 681,53 $ 26.621,24 $ 10.097.10
47 $ 762,53 $ 75,88 $ 686,65 $ 27.307,89 $9.410,45
48 $ 762,53 $ 70,72 $ 691,81 $ 27.999,71 $ 8.718,63
49 $ 762,53 $ 65,52 $ 697,01 $ 28.696,72 $ 8.021,62
50 $ 762,53 $ 60,28 $ 702,25 $ 29.398,96 $7.319,38
51 $ 762,53 $ 55,00 $ 707,53 $ 30.106,49 $6.611,85
52 $ 762,53 $ 49,69 $ 712,84 $30.819,33 $ 5.899,01
53 $ 762,53 $ 44,33 $ 718,20 $ 31.537,53 $5.180,81
54 $ 762,53 $ 38,93 $ 723,60 $ 32.261,13 $ 4.457 21
55 $ 762,53 $ 33,50 $ 729,03 $ 32.990,16 $ 3.728,18
56 $ 762,53 $ 28,02 $ 734,51 $ 33.724,68 $ 2.993, 66
57 $ 762,53 $ 22 50 $ 740,03 $ 34.464 71 $ 2.253,63
58 $ 762,53 $ 16,94 $ 745,59 $ 35.210,30 $ 1.508,04
59 $ 762,53 $ 11,33 $ 751,20 $ 35.961,50 $ 756,84
60 $ 762,53 $ 5,69 $ 756,84 $ 36.718,34 $ 0,00
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Anexo 5.4

Valoracién de Activos para Flujo de 10 anos
ACTIVO Valor de Vida Depreciacion Afios de Depreciacién | Valoren
Compra Contable Anual Depreciacit A lad| Libros

ELEVADORES DE 2 COLUMNAS LAUNCH CAP. 4000KG. § 5.593 42 5 $1.119 5 $5.593,42 $ 0,00
COMPRESOR DE AIRE VERTICAL 10HP thunder § 1.764,89 5 $ 353 5 $1.764,89 $0,00
BOMBA ROTATORIA P.ACEITE $ 121,88, 5 $ 24 5 $121,88 0,00
MAQ. LAVAR ONTARIQ 34XP 220V. $ 899,00 5 $ 180 5 $ 899,00 0.00]
ENGRASADOR MANUAL MATO 35LBS. §251,46 5 $50 5 $ 251,46 0,00
EQ. DE DESPACHO ACEITE $1.317,05 5 $263 5 $1.317,05 $ 0,00
GATA TIPO LAGARTO DE 3 TON MEGA $ 359,98 5 $72 5 $ 359,98 $ 0,00
BANCOS DE 3 TON. $ 81,00 5 $ 16 5 $81,00 $ 0,00
BANCOS DE 6 TON. $ 137,40 5 § 27 5 $ 137,40 50,00
RECOLECTOR DE ACEITE CAP. 80LT. $ 238,26 5 S 48] 5 $ 238,26 50,00
ESMERIL DE BANCO 1HP 10" 115/230V. 595,72 5 $118 5 595,72 $ 0,00
MANGUERA HIDR. 20FT/6.1.M 20000PSI 24472 5 $49 -] 244,72 $ 0,00
GATO HID. TIPQ BOTELLA MEGA 5TN 273,36, 5 $ 55 5 273,36 $ 0,00
KIT DE DISTRIBUCION FIJO DE PARED $ 1.615,50 5 $323 5 $ 1.615,50 $ 0,00
CAMARA DE PINTURA $ 14.000,00 5 $ 2.800] 5 $ 14.000,00, 50,00,
MANGUERA DE AIRE Y AGUA 3/8PIG 200 $ 23,60 5 $5 5 $ 23,60, $ 0,00
CUERPO IND SIZE 1/4 FNPT $9.98 5 $2 5 59,98 $ 0,00
NEPLO 1/4 $276 5 51 5 $276 $ 0,00
FERRUL 0,750 ID $0,88 5 $0 5 § 0,88 $ 0,00
PLUG IND SIZE 1/4 3/§ ID $1,00 5 $ 0| 5 $ 1,00 $ 0,00
TEE 1/4 FPT 3,23 5 51 5 $323 $ 0,00
CUERPO IND SIZE 1/4 3/8 1D 5,95 5 $1 5 $ 5,95 $0,00
PLUG IND SIZE 1/4 1/4 MNPT 8,45 5 §2 5 $ 8,45 $0,00
FIL/REG-LUB 40 micro 140CFM 1/4 $7236 5 $14 5 $72,36 $0.00
PLUG IND SIZE 1/4_1/4 FNPT $298 5 $1 5 $ 298] $ 0,00
PISTOLA SOPLADORA $ 12,57, 5 $3 5 $ 12,57, $0,00
LLAVE IMPAC 1/2 6500RPM BCFM $ 175,30 5 $35 5 $ 175,30 $ 0,00
FIL/REG 40 micro 140CFM 1/4 $ 32,68 5 57 5 $32,68 $0,00
LIJADORA 6pig 9000RPM $ 52 43 5 10, 5 552,43 0,00
PULIDORA ANG S PESADO 7pig 45 $ 184,77 5 37 5 3 184,77 0,00]
PISTOLA GRAVEDAD HVLP 1,5MM W/CUP PL OACABADO $122,24 5 24 5 $122.24 0,00
PISTOLA GRAVEDAD HVLP 1,9MM W/CUP FONDO $ 117,59 5 $24 5 $ 117,59 $0,00
PLUG IND SIZE 1/4 1/4 FNPT 51,49 5 $0 5 $ 1,49 $ 0,00
LAMPARA INFLARROJA $ 858,74 5 $172 5 $ 858,74 $ 0,00
MESA DE TRABAJO DE ENDEREZADA, $ 8.000,00 5 5 1.600] 5 $ 8.000,00| 50,00
PORTOS $ 687,50, 5 5 138 5 687,50 $0.00
SPOTER $ 682,00 5 $136 5 682,00 $ 0,00
HERRAMIENTAS BASICAS KIT § 300,00 5 $60 5 300,00 $ 0,00

Total $7.770,43 Valor de Desecho | $0,00]
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Anexo5.5

D CA A
Afig L] 7 2 K] 4 5 [3 7 [ 9 10
Ingresoas par Seccidn
ranarOkrz et ¥ Elceinga: 6U3.43; 5 7% 8635 573100897 $ 738,400.96 3 71578408, 575325000 8 760,784 52 3 Fu8.382,36 $ 776.876.2% $ 783183705
FMano'Ober End v Pirtada: NEENE S 24 £57 9% 526 80340 54505153 & 25307 04 5 2552006 5 25 810.61 S 26 U672 52632931 5 265927
O Trapijos Adgienalos, PN 5402 20 63 S SR T S05.936,01 ERRERER S5IBARD A7 S 523.63650 S DUEE7E3E 3 534,162,500 3§ 530 503,72
Replos y SuministitfazElac). 0350245 SE78132038) S1FH94707] 51817134501 5183530544 5 1.853.658 48] ST A7 10508] ST E30617,03] & 1 900 26.70] 59 Dasbi4.a
Sennclos Exprass 57775850 S 78 530 21 579.315.52 5 B 108,67 S 80.504,70 SBT718.86 38 $ B3 d61.41 5 84 195.02 S B5.036.9
S 30753 S 3106507 5 3137 566 5336891 S 3 200431 EE 3264 453 53297613 5 4330 5EY 5 2364 BY5
47 T 3 7.445.580] S IAGLGES] 51474 0Gh]  53.ABUdDE] B Lo04490]  S1818.849] 5 1504533 5 1BI0RTE] . BABartl 5 1LaraaT]
$30.000 £ 30000 3 30 000 5 .50.000 3 30.000 C.000 5300 8 30008 S 30.006 S 30.0G
Telefona SE6R 60 s GG I 6hl i 2660 5 660 LT EL S 660
Internct S E60 B0 E60 S BGY) 5 50 5 B60 £60 3 BED R § 660
Caslos de Adrmsteacion S 1880 L] Syeaq JIEL] § 1880 S 1.650 &7 650, S 1830 1680 1,830
Adud L .omz% 2.028 2.028 2028 52028 S 2,028 S 2.028] 2028 2078 2428
Tonsuma de Lud 5 4 BB 4 (206 4 086 4 D25 5 4 08 8 4.086 S40Eh <036 A GBE; & {186
(235105 do Publicidad S 1.500 1.504 S0 % 508 5 1.500] S 1.560 51540 1 500 1.500 1.500]
Susidas y Salanas S 9B 400 $ 98.460 $ 88400 S H8.900 585400 5 56400 5 95440 S 83400 FEREL] 5 93480
0 05105 $ 1,684 514 5 1,599,070 S 1833870 5 1.628.417 5 1843311 S 1,658,354 S 1673.897 5 1688803 51,704,301 $1.720.045
S % 48.530,10 G 47 37555 S 49.258.45 5 51.121.68 S 53.024. 3! 5 54,445 5 56,083.31 5 bi820.66 S B3 816337
Deprethuciion de Aclives S 777043 FENEOER 5777043 S 7,776,493 3777043 > LA 577048 ST.7road S 770449 N NHEE]
33063 89, S5 249154 5 1.B55 62 3 118085 EERING] 3 0,00 EXEY 3 0.2 S {3iRY 50.60]
| 5 0.00] SO0 S 3.00] TG00 S 19426.07] S 6.00] S B.00] S G.0u1 000
DA ; 5 31605 69 S 37 119.58] & AG.60847 ST BeA2a7 26 SAT124.30] S48 11280]  SHL.07186] & &.go.ﬁ._ T T AAT
Farticipaoion da los Trabadotes 6% § 520449 S 566704 $ 540,51 5 6.32561 5563700 S 7.076,00 57 3b6.93 ST 6E0.78 5 7.957.50 S 11.345.17
__Sncmm"o i 209 57 37295 § 7 B30 .04 8435 ¢2 S E.661,28 51365255 S 10 624,33 5 “c,.—m.mr.&c S0EEZ 7Y G 11 2va.22] S 1807232
Ulidas e T22.9] T BO.0E0 % 25,047 S40.G55 RIEER S 31,800 S 52550 5 33,520 S4i 2171
Leprociacion 57770 § 7.770 770 S 770 EIRE $ 770 57770 STTT0 S7.770
Inversion
Gaslo d2 Constilugicn .5 2000
inviyraion JTota de Obte Fiog -5 21,050
invarsien IniGad en Magumanas v Yehiculo -5 35 852
Frestamo 5356758
Amoibzacion 5 6.087 5 8.658, £7.285 37910 58.714
Capits! de wabape -5 1% 586 ERIEEH
Valor (2 desetho 50
. A «5 35,718 523802 324772 325733 § 26.605 D40 00y 537843 EREE] 540324 541580 561572
CAPRA 25,015
VAN S 73.0%6]
TiR T19%
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Anexo 5.6

- SALDO RENTABILIDAD | RECUPERACION
PERIODO(ANOS) | \nyersion FLUJO DE CAJA EXIGIDA INVERSION
7 $36.718,34 $23.800.45 $9.182,05 $14.620,41
2 $22.097,93 $24.771,53 $5.525,66 $19.245 56
3 $ 862,37 $25.732,56 $713.28 $25.019,58
4 -$22.167,22 $26.684,78 -$5543,20 $32.228,04
5 ~$54.305,26 $40.009 43 $13.602.46 $53611,80
B $108.007 15 $37 843,41 $27.000.03 $64.852 44
7 ~$172.850,50 39,079,680 ~$43.006,48 $82.306,38
8 -$255,165 97 $40.328,74 -$63.808,60 $104.137,34
9 ~$359.303,31 $41.500,08 ~$89.649.91 $131.439,99
10 “$490.743,30 $67.571.04 B2 71872 790,590,665
PayBack

Elaborado por los autores
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