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RESUMEN

El presente proyecto de inversion para la Cia. De Transportes San Carlos S.A., se
convierte en un instrumento de trabajo el cual se centra en la venta de los
repuestos automotrices para la flota vehicular del transporte urbano publico de

pasajeros en la ciudad de Quito.

Los resultados obtenidos reflejan que al existir una presencia considerable de la
flota vehicular en las compafias y cooperativas de transporte urbano publico en la
ciudad de Quito, permiten la idea de establecer un almacén que abastezca los

requerimientos de repuestos automotrices de buena calidad y costos razonables.

Con un adecuado Estudio de Mercado, se determin0 que existe un parametro de
aceptacion 61,38%; la demanda potencial corresponde a 1.473 unidades de
transporte con un total de ingresos promedio de USD 315.360,00, valores
registrados para el primer afio de funcionamiento; y con un crecimiento de 2.780
unidades de transporte e ingresos promedios de USD 596.000,00 para el décimo

afio de operacion de la empresa.

Por otra parte, el Estudio Técnico permitié precisar datos referentes al tamafio del
proyecto, localizacion e ingenieria del proyecto del servicio a ofrecer,

Después del andlisis respectivo se identificd la ubicacion favorable para la
instalacion del proyecto, llegando a la conclusion que el terreno ubicado en la
Autopista Manuel Coérdova Galarza es la opcion que mas se ajusta a los
requerimientos de los inversionistas del proyecto, opcidon que cuenta con todos los

servicios basicos y cumple con las disposiciones legales de construccion.

Como resultado de la identificacion de los estudios previos (mercado y técnico),
se puede conocer la inversion requerida y precisar los gastos de operacion en los
que se incurre, los ingresos de ventas, entre otros, que influyen de manera

significativa en la decision de inversion para la implementacion del proyecto.
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Respecto al plan financiero, la idea de proyecto del almacén de repuestos
automotrices, requiere una inversion total de USD 560.000,00 aproximadamente,
de la cual el 96,00% corresponde a la inversion fija, el 3,00% al capital de trabajo

y el 1,00% a los activos diferidos.

Para el presente proyecto de inversion se ha calculado un Valor Actual Neto de
USD 626.846,20 por lo tanto y debido a que se trata de un saldo positivo el
proyecto debe ser aceptado.

Para el proyecto se obtuvo una TIR de 32,54%, por lo cual se concluye que el
proyecto es viable.

En cuanto al periodo de recuperacion del capital invertido en el proyecto sera en 4
afos 2 meses, debido a que el presente proyecto requiere de una inversién inicial

relativamente alta.

Las compafias y cooperativas de transporte, apuntando a la vanguardia de
repuestos automotrices, siempre estan deseosas de poder acceder a un almacén
gue abastezca los requerimientos de repuestos automotrices de buena calidad y
costos razonables; de ahi que la incorporacion de un nuevo almacén de repuestos
se evidencia y mas aun si este brinda un valor agregado tanto en su servicio

como en los productos a ofertar.
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PRESENTACION

El impulso de los negocios que es objeto de una ocupacion lucrativa o de interés,
permite que los directivos y administradores de la “Compafila de Transporte
Urbano San Carlos” en pro de la obtencion de beneficios econémicos y
satisfaccion de las necesidades, se plantea establecer un almacén de repuestos
automotrices que sin lugar a duda sera una ventaja competitiva, puesto que sera
una distribuidora directa de repuestos automotrices para las unidades de
transporte urbano pertenecientes a la compafia en miras de abastecer de
repuestos al resto de compairiias y cooperativas de transporte publico en la ciudad
de Quito.

La realizacion del estudio de pre-factibilidad para la “Compafiia de Transporte
Urbano San Carlos”, se convierte en la gestion y control para el desarrollo del
proyecto de inversion , y una posterior guia operativa de la compafia que va a
explotar los recursos econdémicos con los cuales cuenta para llevar a cabo

actividades orientadas al logro de un objetivo.

Los aspectos operacionales (funcionamiento), economicos, (costo/beneficio) y
técnicos (posible ejecucion); son parte del estudio en cuestidon. Los resultados de
este estudio de pre-factibilidad proporcionaran datos claros para la decision de

iniciar el proyecto.



CAPITULO 1

INTRODUCCION

Directivos y administradores, quienes forman parte de la Compafia de Transportes
Urbano Trans. San Carlos S.A., buscan explotar un recurso financiero existente
alentados por ampliar las perspectivas de negocio de la compafia mas alla del
manejo del transporte y cumpliendo con su objeto social de constitucion;
convirtiéndose de este modo Trans. San Carlos S.A. en el inversor que auspicia el

proyecto de inversion.

Cuando una empresa hace una inversion, en este caso Trans. San Carlos S.A,,
incurre en un desembolso de efectivo con el proposito de generar en el futuro

beneficios econdmicos que ofrezcan un rendimiento atractivo para quienes invierten.

1.1 DESCRIPCION DE LA EMPRESA

La Compafia de Transportes Urbano Trans. San Carlos S.A. fue constituida el 15 de
Agosto de 1982 bajo el nombre de Cooperativa de Transporte “San Carlos”, cuya
designacion fue tomada ya que su servicio de transporte en busetas estaba dirigido a

la poblacion del barrio de San Carlos ubicado al norte de la ciudad de Quito.

La cooperativa de transporte inicié sus actividades con una sola linea que comprendia
el recorrido desde el Barrio de San Carlos al norte hasta llegar al centro de la ciudad
de Quito en la zona de la Marin. La cooperativa contaba con 20 socios y con 26 buses
para prestar el servicio de transporte. Su principal socio fundador fue el sefior Juan

Carlos Alguinga Ruiz.

En la actualidad, debido a los cambios que se han dado en sus actividades y por
disposiciones de la Empresa Metropolitana de Servicios y Administracion de
Transporte (EMSAT) el 27 de Mayo del 2002, hoy llamada Empresa Municipal de
Movilidad y Obras Publicas (EMMOP-Q), la Cooperativa de Transporte “San Carlos”



se constituye en Compaiiia de Transportes Urbano Trans. San Carlos S.A., con una
vida juridica de cincuenta afios contados a partir de la fecha de inscripcién de la
escritura de constitucion, y de esta manera trabaja bajo las ordenanzas respectivas
del transporte publico de una manera mas eficiente y responder mejor a las

necesidades del usuario.

De acuerdo al informe favorable emitido por la Empresa Metropolitana de Servicios y
Administracion del Transporte (EMSAT) mediante Oficio No. 2002-EMSAT-GTP-
00000912 se tiene la aprobacién de constitucion de la Compafiia de Transportes
Urbano Trans. San Carlos S.A., protocolizado ante el Notario Vigésimo Noveno del
Canton Quito el 21 de junio del 2002. (Anexo No. 1)

Segun el articulo quinto de la escritura de constitucion, se tiene que la compaiiia es
creada con un capital social de nueve mil ochocientos délares ($9.800,00), dividido en
noventa y ocho acciones ordinarias y nominativas con un valor nominal de cien
délares ($ 100,00) cada una.

También conforme a la escritura de constitucion, la Compafiia de Transportes Urbano
Trans. San Carlos S.A. tiene por objeto social “prestar servicios de transporte urbano
de pasajeros en el Distrito Metropolitano de Quito asi como en aquellos lugares que
los competentes Organismos de Transito lo autoricen dentro o fuera del pais con
sujecion a las leyes debidamente aprobadas. Podra importar vehiculos de
conformidad con sus necesidades, para ofrecer un buen servicio, podra abrir
almacenes para la venta de repuestos, instalar servicios de lubricantes y surtidores de
combustible, lavadoras de vehiculos de motor. Podrd ser socia 0 accionista de
empresas de igual o diferente objeto social a nivel nacional e internacional; podra ser
representante de empresas a nivel nacional e internacional y podra realizar toda clase

de actos y contratos permitidos por la ley y que guarden relacion con su objeto”.

En la actualidad, y en respuesta a su objeto social, la Compafiia de Transportes
Urbano Trans. San Carlos S.A. es socia del consorcio GLOBAL TRANS. S.A., el cual

estd conformado por otras cooperativas y compafilas como son: Cooperativa de



Transporte Paquisha, Compafiia de Transporte TRANSHEMISFERIOS, Cooperativa
de Transporte Calderon.

GLOBAL TRANS. S.A. posee un 46% de participacion en el corredor de transporte
publico norte Metrobus Q donde presta su servicio a la ciudadania.

Por otra parte, la Compafia de Transportes Urbano Trans. San Carlos S.A.
actualmente tiene bajo su cargo y control el manejo de 64 unidades, 6 rutas de
transporte y la administracion de 11 despachos, dispuestos al inicio y final de cada
ruta, los mismos que estan encargados de controlar el correcto desenvolvimiento de
las unidades de transporte en las rutas designadas.

Ademas la compaiiia dirige 8 buses articulados, los mismos que forman parte del

corredor norte Metrobus Q, para lo cual cuenta con 12 choferes profesionales.

La actual administracion esta conformada por:
Presidente: Sr. Juan Pico Zamora
Gerente General: Dr. Wilson Chamba
Secretaria: Srta. Teresa Sanchez

Jefe de frecuencias: Sr. Carlos Bastidas
Coordinador. Sr. Patricio Hidalgo

Contador: Econ. Mario Herreria
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Todo el personal antes mencionado, labora en las instalaciones de la Compafiia
localizada en la Cdla. San Carlos, Calle Pedro de Alvarado N60-22 y Bartolomé Ruiz
de la ciudad de Quito.

Segun sus directivos, la Compariia de Transportes Urbano Trans. San Carlos S.A.
presta servicio de transporte urbano a los habitantes de la ciudad de Quito, con
rapidez y seguridad contando con unidades en perfectas condiciones ayudando asi al
cuidado del medio ambiente y respetando las leyes a las cuales un servicio de

transporte debe regirse.



1.2 ORIGEN Y PROMOCION DEL PROYECTO

La generacion de una idea de proyecto de inversion surge como consecuencia de las
necesidades insatisfechas las cuales requieren de un planteamiento y analisis del
problema, el mismo que define la necesidad que se pretende satisfacer o se trata de
resolver y de las disponibilidades de recursos financieros que potencialmente dispone
el inversionista. De igual forma corresponde identificar las alternativas basicas de
solucion del problema o necesidad. Respecto a la idea de proyecto es posible adoptar
diversas decisiones, tales como abandonarla, postergar su estudio, o profundizar el

estudio de este proyecto.
1.2.1. ANTECEDENTES

En el deseo de incursionar en nuevas fuentes de ingreso para la Compafia y alcanzar
una satisfaccion organizacional, se pone a consideraciéon en reunion de directorio
segun acta N° (Anexo No. 2), realizada en las instalaciones de la compafia, ideas de
proyectos que surgen como iniciativa para ampliar la perspectiva de negocio mas alla
del manejo de las unidades de transporte y respondiendo a su objeto social de
constitucion permitidas por la ley, como se mencioné anteriormente. Ademas, cuentan
actualmente con un capital para invertir valorado en $ 300.000,00, monto en el que se
incluye un inmueble de 190 m? de construccién, que corresponde a las oficinas de la
compafiia ubicado en el sector de San Carlos, avaluado en $ 36.087,00 (Anexo No. 3)
y un terreno con un area de 1.452 m? avaluado en $ 61.250,00 localizado en la Av.
Occidental (Anexo No. 4).

Es importante sefialar que por parte del Gerente General de Trans. San Carlos S.A.
existe la completa disposicion para apoyar el proyecto, que mas se ajuste a los
requerimientos de la Compafiia, en caso de ser preciso un financiamiento a través de

una institucién financiera.



Otro aspecto fundamental a ser tomado muy en cuenta es la cultura organizacional,
término que representa una percepcion comun compartida por los miembros de una

organizacion.

Toda organizacion tiene su personalidad a la cual llamamos cultura. Es importante
notar que en toda organizacion existen sistemas o patrones de valores, simbolos,
rituales, mitos y practicas que han evolucionado con el tiempo. Todos estos valores
compartidos determinan en gran medida la vision que tienen los empleados de su

propio mundo y de la forma que responden ante el.

La cultura como personalidad de la organizacién es en este caso la que restringe, de
cierto modo, el accionar de los directivos de Trans. San Carlos S.A. en cuanto se
refiere a las decisiones y operaciones de inversion. La cultura es una percepcion, y
por ello los miembros de la Compafiia perciben la cultura organizacional en funcion de

lo que ven y escuchan dentro de ella.

En reuniones sostenidas con el Gerente General de Trans. San Carlos S.A., pone de
manifiesto que su labor ha sido muy bien acogida por los miembros de la Compafia
respecto a su capacidad de liderazgo y motivacién, sin embargo existe cierta aversion
al cambio, a la innovacién y aceptacion de riesgos por parte de ellos; lo que se
considera otro factor trascendental es la confianza que se debe generar en todos los
miembros de la Compaiiia, sean transportistas, personal administrativo, etc., para que
se crea una cultura organizacional de tal manera que se aliente al personal de la

Compaifiia a ser innovadores y asumir riesgos.

El conjunto de tales circunstancias da lugar a que la cultura apoye a la diversidad de
opiniones vertidas por parte de los transportistas de la compafiia, pues para nadie es
desconocido que existen claras diferencias en su formacién académica. Lo importante
es saber llegar a ellos con resultados claros, precisos y la mejor forma de hacerlo es
motivandolos para que se sientan seguros y comprometidos de las actividades que a
bien desempeniar tiene Trans. San Carlos S.A. en esta nueva iniciativa de negocio.



1.2.2. PROYECTOS PLANTEADOS

En reunidon de directorio, como se indicO anteriormente, se vertieron algunas
oportunidades de nuevas inversiones para la Compafia con el propdsito de

considerar a futuro un estudio mas detallado que facilite la toma de decisiones.

Algunas de estas oportunidades de negocio, estan totalmente enfocadas a la
actividad principal de la Compafiia como lo es el servicio de transporte y responde al
objeto social con el cual fue constituida, por ello se mencionaron ideas acerca del
manejo de talleres mecéanicos, construccion de garajes para las unidades, atendiendo
a la nueva estructura organizacional a disefarse; surtidores de combustible, lavadora
de vehiculos de motor, almacenes de importacion para la venta de repuestos. Otra
oportunidad de inversion que se considera es la incorporacion de un Supermercado

gue brinde servicio a sus colaboradores y publico en general.

Después de llegar a un consenso por parte del directorio y concientes de que con este
proyecto de inversidn se busca explotar un recurso financiero existente auspiciado por
los miembros de la Compairiia, en especial de sus directivos quienes constituyen el
recurso humano elemental para el logro de este objetivo; se toma la decision de que

el proyecto de inversion debe estar encaminado a dos opciones de inversion:

¢ La primera hace hincapié al manejo de un almacén importador de repuestos
automotrices.
¢ La segunda opcién posible es la incorporacién de un Supermercado destinado

a la venta de productos de consumo masivo.

Es importante recalcar, que para estas dos opciones de inversion,
independientemente de aquella que se ajuste a los requerimientos de la compaiiia, se

tiene previsto a futuro trasladar las oficinas de la compafiia a las nuevas instalaciones.

Los criterios bajo los cuales la Compafiia considera importante para juzgar un

proyecto son: la inversion requerida, la satisfaccion de caracter organizacional, la



generacion de empleo, rentabilidad del proyecto y por supuesto las facilidades que el
proyecto brinde a los socios, a los miembros de la compafiia y familias.

Estos criterios de seleccion se convierten en indicadores los mismos que pueden ser
jerarquizados de tal modo que cada uno posea un peso al momento de elegir el o los
proyectos a ser tomados en cuenta. En reunion con el Gerente de la Compafia se
procedié a jerarquizar estos criterios de seleccion utilizandose para ello la Matriz de

Holmes como herramienta. (Anexo No. 5).

Una vez realizado este trabajo, se obtuvo como resultado lo siguiente:

Cuadro No. 1.1. Criterios de seleccion

Criterios de seleccion Ponderacion

v Inversion requerida 0,36

v' Rentabilidad del proyecto 0,28

v/ Satisfaccién de caracter organizacional 0,20

v' Generacién de empleo 0,12
v' Facilidades ofrecidas a los miembros de la

Compaiiia 0,04

TOTAL 1,00

Elaborado por: Andrea Oleas R.

Como se observa en el cuadro la “Inversion requerida”, a juicio de los directivos de la
Compaiiia, constituye el indicador con mayor peso; seguido de la “Rentabilidad del
proyecto”. Sin embargo, es importante aclarar que todos estos criterios de seleccion
pueden variar de acuerdo a las necesidades y requerimientos de cada empresa.

Con este cuadro de ponderaciones es posible calificar los proyectos con la ayuda de
la Matriz de Holmes y en base a los resultados que esta matriz arroje, se procede a
priorizar los proyectos (Anexo No. 6) de acuerdo a los criterios de seleccion como se

indica en el siguiente cuadro resumen:



Cuadro No. 1.2. Calificacién de proyectos

Criter_igs Satisfaccion de Facilidades
de seleccion Inversion , Generacion Rentabilidad para los
. caracter .
requerida . de empleo del proyecto | miembros de
organizacional la Cia
Proyectos - - - - —
Peso Posic Peso Posic. Peso Posic. Peso PRosic. Peso Posic
Almacén para la venta
de repuestos 1,62 1 1,10 1 0,66 1 1,26 1 0,22 1
automotrices.
Mecéanica 0,90 4 0,30 5 0,30 4 0,70 4 0,10 4
Servicio de 054 | 5 0,50 4 0,06 6 |042| 5 |006]| 5
lubricantes
Surtidora de 1,26 3 1,10 2 0,42 3 1,26 | 2 |o018 | 2
combustible
LEVERIEeE 054 6 | 010 | 6 |018| 5 |o014| 6 |o002]| 6
vehiculos
Supermercado 1,62 2 0,70 3 0,54 2 1,26 3 0,14 3
TOTAL 6,48 3,80 2,16 5,04 0,72

Elaborado por:

En el Cuadro No. 1.2., se

automotrices” se encuentra en los primeros sitiales respecto a los criterios de

Andrea Oleas R.

observa que el “Almacén para la venta de repuestos

seleccidn seguido por la “Surtidora de combustible” y el “Supermercado”.

Para tener un mejor panorama sobre los resultados obtenidos respecto a los

proyectos planteados, se presenta el siguiente cuadro con la posicion de cada uno de

ellos.

Cuadro No. 1.3. Resultados obtenidos

Proyectos planteados Posicién
v Almacén para la venta de repuestos 10
automotrices.
v' Supermercado 20
v Surtidora de combustible 3°
v" Mecéanica 40
v’ Servicio de lubricantes 50
v Lavadora de vehiculos 6°

Elaborado por:

Con esto se demuestra que algunas de las ideas de proyectos planteadas por los

directivos de la Compafia y que responden al objeto social de la misma, se puede

Andrea Oleas R.




desarrollar un estudio mas detallado sobre la mejor opcién de inversion, asi como
también encontrar la idea de proyecto mas adecuada para los inversionistas, en este

caso los miembros de la compafiia, o postergar el estudio del proyecto.

Segun los directivos de la Compafia y la Matriz de Holmes, la opcién que mas se

ajusta a sus requerimientos es el “Almacén importador de repuestos automotrices”.

1.3 GENERACION Y ANALISIS DE LA IDEA DEL PROYECTO

1.3.1. ANALISIS DE LA SITUACION

Hoy por hoy muchas de las empresas constituidas en el pais y dedicadas a una
misma actividad de comercio, sea esta de produccion, comercializacion o prestacion
de servicios, buscan incursionar en nuevos negocios para la obtencion de mejores

rendimientos econdmicos y de satisfaccion organizacional para la empresa.

De acuerdo a la entrevista realizada al Dr. Wilson Chamba, Gerente General de la
Compaiiia de Transporte Urbano Trans San Carlos S.A., el dia 23 de noviembre del
2007 a las 15h00 en las instalaciones de la compaiiia, ubicada en la ciudad de Quito,
preocupado por brindar un mejor servicio a sus colaboradores e interesado por
ampliar las perspectivas de negocio de la compafiia mas alla del manejo del
transporte, hace posible el deseo por parte de los directivos y administradores de la
compafia en invertir un considerable monto de capital, con el que cuentan
actualmente, el mismo que requiere de la gestion adecuada a través de una
preseleccion, para determinar la opcion mas rentable de inversion para la empresa
en cuanto al funcionamiento de un Supermercado o una Importadora de repuestos

para las unidades de transporte.

Es fundamental tomar en consideracion que la Compafia de Transportes Urbano
Trans San Carlos en el afan de brindar un mejor servicio a los pasajeros y
preocupada por el buen funcionamiento de sus unidades de transporte, desearia

contar con repuestos automotrices de excelente calidad a precios accesibles, en vista
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a registros de mantenimiento de las unidades en los cuales se tiene excesivos

desembolsos por concepto de repuestos.

La suma de tales realidades dan paso a que la compafia y los transportistas que
laboran en ella, demande la creacién de una Importadora de repuestos, la misma que
pueda satisfacer los requerimientos de repuestos automotrices de compafias y

cooperativas de transporte urbano publico de pasajeros en la ciudad de Quito.

Otro aspecto a ser tomado en consideracion y fortalecido por conversaciones
mantenidas con los duefios de las unidades, es el hecho de que los directivos de la
empresa interesados en el bienestar de sus trabajadores y sus familias, demanda la
incorporacion de un Supermercado que brinde el servicio a sus colaboradores y
publico en general, en miras de formar una cadena de supermercados para satisfacer

economias a escala.

Con este proyecto de inversion se busca explotar un recurso financiero existente
auspiciado por los miembros de la Compafiia de Transporte Urbano San Carlos, en
especial de sus directivos, que constituyen el recursos humano para la explotacién del
proyecto. Su andlisis se traduce en el desarrollo de planes de accién técnicas y
econdmicas a través de una preseleccion para la Compafiia sobre la decision de
inversion de un supermercado o importadora de repuestos, y desarrollar un estudio de
pre-factibilidad detallado, el mismo que englobe las expectativas de la mejor inversion
(objeto de estudio) para los directivos de la Compafia de Transporte Urbano San

Carlos S.A., miembros y colaboradores.

1.3.2. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.3.2.1. Objetivo General

Realizar una seleccién para la Compafia de Transportes Urbano Trans San Carlos

S.A., de la ciudad de Quito, sobre la inversion en una importadora de repuestos o en

un supermercado, el mismo que permita conocer la mejor opcidon de inversion que se
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ajuste a las necesidades de la compafia y proyecte los mejores resultados de

rentabilidad como paso inicial para el desarrollo de un estudio de pre-factibilidad de la

mejor opcion.

ii)

Vi)

1.3.2.2. Objetivos Especificos

Elaborar un analisis de alternativas de proyectos en el cual se identifique las
opciones favorables que cubran las expectativas de los directivos de la

compaiiia para su posterior analisis y desarrollo.

Realizar una seleccion sobre las opciones de inversién, de tal forma que se

pueda identificar cuél de ellas arroja los mejores resultados.

Ejecutar un estudio de mercado, una vez seleccionada la decision de inversion,
y asi conocer el producto, la demanda insatisfecha y proyectada, la oferta de la
competencia, los precios del mercado, la tecnologia empleada y el sistema de

comercializacion.

Disefiar los estudios técnicos respectivos que faciliten un correcto

direccionamiento de la inversion.

Evaluar la capacidad administrativa y organizacional para llevar adelante el
proyecto de inversion, y desde luego la idoneidad del personal a laborar en la

empresa.

Determinar el plan de inversiéon y financiamiento, asi como también verificar los

resultados de la actividad a emprender (analisis financiero).

1.3.3. JUSTIFICACION DEL PROYECTO

El hecho de que los directivos de la Compafia de Transporte Urbano Trans. San

Carlos S.A. cuentan con un monto de dinero y la disponibilidad de bienes inmuebles,

para realizar una inversion, hace posible el deseo de invertir dicho capital, sea en la

construccién de una Importadora de Repuestos 0 en un Supermercado. Las personas

gue laboran en la compaifia (tanto transportistas como personal administrativo)

podrian ser afiliados a un Supermercado que pertenezca a la institucion donde
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puedan realizar sus compras; de igual forma podrian adquirir los repuestos para sus
unidades de transporte a precios maédicos y de excelente calidad en una distribuidora

de repuestos de propiedad de la compafia.

Cualquiera que sea la opcién de inversion favorecida, seran los miembros de la
Compafia quienes desarrollen y exploten el proyecto.

En vista de dicha realidad, el conjunto de tales situaciones se ha convertido en las
razones principales para que se realice una seleccion de las dos opciones de
inversion antes mencionadas, y asi conocer cual de ellas arroja mejores resultados y
realizar un estudio de pre-factibilidad de la mejor propuesta.

La realizacion del estudio de pre-factibilidad para la Compafia, sobre la mejor opcion
de inversion, se convierte en la planificacion para el desarrollo del proyecto de
inversion, y una posterior guia operativa de la compafia que va a explotar los
recursos econdmicos con los cuales cuenta para llevar a cabo actividades orientadas

al logro de un objetivo.

Para el estudio de pre-factibilidad, se llevara a cabo un estudio de mercado que
englobe aspectos como: el producto, demanda y oferta, precios, sistema de
comercializacion, etc. Ademas de los respectivos estudios técnicos para facilitar el
direccionamiento de la inversion del proyecto, la evaluacion de la capacidad
administrativa y organizacional, asi como también identificar el plan de inversion y
determinar los resultados de la actividad a emprender a través de un andlisis

financiero.

Ciertos datos que se requieren para el estudio seran directamente proporcionados por

los directivos de la empresa, u obtenidos por el analista (tesista).

1.4PERFIL DEL PROYECTO

En este apartado concierne analizar puntos relevantes que faciliten formar un juicio

respecto a la conveniencia y una perspectiva técnico—econémica de llevar a cabo la
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idea del proyecto, asi como evaluar los beneficios del mismo, y que permitan al
analista adoptar algunas disposiciones referente a:

» Encontrar la idea de proyecto mas adecuada para los inversionistas.

» Desarrollar un estudio detallado sobre la mejor opcidn de inversion siempre que
se haya llegado a un grado aceptable de certidumbre respecto a la conveniencia

de materializarlo.

» Abandonar definitivamente la idea si el perfil es desfavorable para los miembros
de la compafiia.

Los proyectos de inversion por los cuales se inclinen los directivos de la compaiiia,
incorporar un supermercado o almacén importador de repuestos, no poseen estudio
alguno en el que se visualice hasta donde se ha profundizado con la gestion de
dichos proyectos de inversion; por ello requieren de la gestion adecuada por parte del

analista para que se de a conocer un panorama técnico-econémico real del proyecto.

Para llevar a cabo este estudio del nivel del perfil del proyecto es importante poner a
consideracion que la compafiia, en la actualidad, funciona bajo un esquema diferente
de lo que representa su figura juridica vigente. Para dar cumplimiento al Plan Maestro
de Transporte se trabaja en la nueva estructura organizacional, en cuyo caso el
proyecto de inversion tendra cabida para su estudio satisfaciendo asi el deseo de

inversion de los directivos de la Compafiia.

La preparaciéon de este estudio determinara, a grandes rasgos, la posibilidad de llevar
adelante la idea del proyecto. El perfil permite seleccionar diversas alternativas que

por razones de peso es la mas atractiva, pero en términos muy generales.

1.4.1. PERFIL DEL SUPERMERCADO

Este estudio se elabora a partir de la informacion existente o de primera mano con el
gue cuenta actualmente los promotores del proyecto.
En el Ecuador el mayor crecimiento de los supermercados se presenta en las

ciudades de Quito y Guayaquil, y especificamente los sectores suburbanos del norte y
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sur de la ciudad de Quito, en donde se presentan importantes concentraciones
poblacionales que requieren los servicios de los supermercados, razén por la cual y
para dar cabida al desarrollo de la idea de proyecto del supermercado éste sera
ubicado en el Norte de la Ciudad de Quito, siendo el centro de su area de influencia el
Barrio Mariana de Jesus de la parroquia Calderén, conformado por las zonas 4,5y 15
calificadas de expansién urbana y en las que se esta desarrollando un intenso
proceso de urbanizacién con la dotacion de vivienda a estratos poblacionales de los
niveles medio y medio bajo, a los cuales estan orientados los servicios de este

supermercado.

El nimero potencial de familias asentadas en el area de influencia del supermercado
se proyecta en 4.757 para el primer afio de funcionamiento con un crecimiento
constante hasta 5.492 familias en el quinto afio de operacion, de las cuales el negocio
atendera el 35% durante el primer semestre y el 40% durante el segundo semestre

del primer afio con incrementos periddicos hasta alcanzar el 50% el quinto afio.

El valor de la canasta familiar potencial mensual a ser atendida por el supermercado
se estima en USD 237,00 para el primer afio con crecimiento hasta USD 285,00 en el
quinto afio. La cobertura de familias y canasta familiar mensual preveé la presencia de

posibles competidores en el futuro.

Las proyecciones realizadas para un periodo de 5 afios sefialan ingresos por ventas
de USD 125.000,00 en el primer afio de funcionamiento con un crecimiento
permanente hasta USD 230.000,00 en el quinto afio de operacion del negocio.

En lo que se refiere al plan financiero, la idea de proyecto del supermercado, requiere
una inversion total de USD 700.000,00 de la cual el 61,00 % corresponde a inversion
fija, el 36,00 % a capital de operacion y el 3,00% a activos intangibles. La inversion
total se financiara un 68% con recursos propios de los socios y un 32% con un
préstamo bancario.

De acuerdo a los datos sefialados anteriormente, manifiestan que la idea de proyecto
del supermercado se convierte en una opcidon viable y atractiva para los

inversionistas. Sin embargo, en la actualidad los promotores del proyecto requieren de
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una actividad comercial que reflejen sus conocimientos en el transporte, actividad
principal, y experiencia en el manejo de repuestos automotrices, apartados que se
ajustan a los requerimientos y necesidades de la Compafiia de Transporte San Carlos

promotora del proyecto.

1.4.2. PERFIL DEL ALMACEN DE REPUESTOS AUTOMOTRICES

Este estudio se elabora a partir de la informacion existente o de primera mano.

En la actualidad, la ciudad de Quito registra complejas caracteristicas en cuanto a su
distribucion geografica y topogréfica, y esto sumado a la nutrida presencia de la flota
vehicular en las compafias y cooperativas de transporte urbano publico en la ciudad,
asi como el interés de las autoridades competentes de mejorar las unidades de
transporte urbano publico; para ello es importante que las unidades de transporte se
encuentren en perfectas condiciones para brindar al usuario del transporte y

ciudadania en general: seguridad, confort y un servicio de calidad.

Asi nace la idea de proyecto para la incorporacion de un nuevo almacén de repuestos
automotrices, ubicado en la ciudad de Quito en el cual se evidencie un valor agregado

tanto en su servicio como en los productos a ofertar.

El mercado potencial para el proyecto lo constituyen las 45 compafias del transporte
urbano publico de la ciudad de Quito con un total de 2.400 unidades de transporte.

El pardmetro de aceptacion para dicho proyecto es de 61,38%, la demanda potencial
corresponde a 1.473 unidades de transporte con un total de ingresos promedio de
USD 315.360,00, valores registrados para el primer afio de funcionamiento; y con un
crecimiento de 2.780 unidades de transporte e ingresos promedios de USD
596.000,00 para el décimo afio de operacion de la empresa.

Respecto al plan financiero, la idea de proyecto del almacén de repuestos
automotrices, requiere una inversion total de USD 560.000,00 aproximadamente, de
la cual el 96,00% corresponde a la inversion fija, el 3,00% al capital de trabajo y el

1,00% a los activos diferidos.
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La inversion total se financiard un 65% con recursos propios de los promotores del

proyecto y un 35% a través de un préstamo bancario.

1.5 SELECCION DE LA IDEA DE PROYECTO

En este punto conviene realizar un breve analisis, de forma general, de las

alternativas de proyectos planteadas.

De acuerdo a los apartados anteriores, la idea del supermercado se convierte en
opcion favorable con relacion a las condiciones existentes tanto del recurso
econdmico como humano que posee la Compaiiia, tanto asi que la inversion total que
se requiere es inferior frente a la inversion del almacén de repuestos automotrices;
esto debido a que el almacén incurre en altos costos en el traslado de las oficinas de
la compafiia a las nuevas instalaciones, parqueaderos para las unidades de

transporte y talleres mecanicos.

Por otra parte, en el proyecto del supermercado sus instalaciones servirian
exclusivamente para la operacion del negocio como tal y las oficinas de la compafiia.

Por todas estas consideraciones, para los inversionistas la idea de proyecto del
almacén de repuestos automotrices y todo lo que ello implica, resulta mas atractivo y
viable; por lo que en reunion y a juicio de Directivos y Gerente de la Compafia de
Transporte Trasn San Carlos se llega a la conclusion de efectuar el estudio de pre-

factibilidad correspondiente al almacén de repuestos automotrices.
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CAPITULO 2

MARCO TEORICO

El presente capitulo, describe los fundamentos tedricos que seran utilizados para la

realizacion del presente proyecto de inversion.

2.1. EL ESTUDIO DE PROYECTOS

El entorno en el que vive la poblacion, en los tiempos modernos, se desenvuelve con
un dinamismo que rebasa la capacidad de reaccion de los agentes econdmicos,
entiéndase por estos a la sociedad en general. Se observa a gran parte de la
poblaciéon con dificultades para asimilar los cambios que genera la sociedad
especialmente en lo relacionado con la generacién del empleo y la busqueda del

sustento familiar y personal.

El estado cada vez se desentiende mas de los asuntos econdmicos, dando paso a la
iniciativa privada, cambio que la nueva universidad la entiende como un reto para
formar profesionales, que entre otras caracteristicas, sobresalgan en la creatividad, la
iniciativa y la generacion de oportunidades inéditas que permitan sobrepasar las
dificultades propias de los momentos actuales.

Sin embargo, de las dificultades generalizadas, se puede observar con enorme
entusiasmo la existencia de comunidades, grupos humanos e individuos que

desarrollan microempresas con gran éxito.

Al observar el proceso de los microempresarios exitosos, estos tienen un comun
denominador plasmado en la generacion de oportunidades de negocio, el mismo que
surge de una idea suficientemente definida de la actividad econdémica, realizable y

gue satisface las necesidades del propio entorno.
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La iniciativa, la creatividad, la tenacidad y persistencia en superar las dificultades y
limitaciones han permitido la generacion de actividades que sobresalen en un entorno,
muchas veces adversos.

Para lograr el financiamiento se requiere elaborar un proyecto, el mismo que orientara
las actividades, minimas e indispensables, para instalar el negocio y luego operarlo.
La preparacion o desarrollo de proyectos constituye la fase final de la formulacién de
preguntas y el elemento de enlace con la etapa practica de las realizaciones que ellos
suponen, por lo que deben ser congruentes con las areas de desarrollo del pais.
Resulta evidente que existe una gran variedad de proyectos posibles, de ahi que
resulte conveniente agrupar las areas en que éstos pueden ser desarrollados y que

van encaminados a la realizacion del presente trabajo.
2.1.1. IMPORTANCIA DE LA ELABORACION DEL PROYECTO

Las instituciones financieras, sean estas nacionales, regionales o internacionales,
poseen dentro de sus objetivos destinar recursos a la realizacion de inversiones que
contribuyan al desarrollo de un determinado pais o regiéon. La expansion adecuada de
las areas productivas es necesaria para el mejoramiento de las condiciones de vida,
por lo que debe planearse, programarse y ejecutarse en forma tal que asegure un

aprovechamiento conveniente para la economia del pais’.

Los proyectos elaborados para uso propio se orientan fundamentalmente hacia los
intereses de la empresa, por lo que los aspectos de factibilidad y de rentabilidad
adquieren una importancia primordial, tratando de demostrar que la aplicacion de
recursos representa la alternativa mas ventajosa para la empresa. En estos proyectos
es importante la comparacion del rendimiento de la nueva inversion, con el mercado
de capital en otros sectores y en otras oportunidades de inversion.

En otros niveles administrativos de la empresa, debe juzgarse el proyecto con relacion
a otros factores, como los de mercado, ya que se proyectara un aumento de
produccion. Esta clase de proyectos considera identificar nuevas oportunidades de

inversion.

1 EROSSA, Victoria E.; “Proyectos de Inversién egdnieria”; México; Limusa Noriega Editores; 1986.
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2.1.2. PROYECTO DE INVERSION

Es una propuesta de accion técnico econdmica para resolver una necesidad utilizando
un conjunto de recursos disponibles, los cuales pueden ser, recursos humanos,
materiales y tecnoldgicos entre otros. Es un documento por escrito formado por una
serie de estudios que permiten al emprendedor que tiene la idea y a las instituciones
gue lo apoyan saber si la idea es viable, se puede realizar y si es rentable.

Tiene como objetivos aprovechar los recursos para mejorar las condiciones de vida de
una comunidad, pudiendo ser a corto, mediano o a largo plazo. Comprende desde la
intencidbn o pensamiento de ejecutar algo hasta el término o puesta en operacién

normal.

El objetivo de un proyecto de inversion se limita a la investigacion de la factibilidad
técnica y econdmica. Entre estas consideraciones, las de mayor importancia son las
gue se refieren al financiamiento del proyecto; de hecho, muchas veces el estudio es
un instrumento para las negociaciones con instituciones financieras y con
inversionistas potenciales, razéon por la cual no se incluyen propuestas o
recomendaciones acerca del financiamiento de un proyecto®. Con frecuencia, en el
estudio tampoco se incluyen detalles acerca de la realizacion técnica y comercial, tal
como la seleccion de proveedores de maquinaria, detalles de ingenieria, contratos
sobre la administracion, etc.

El propésito de un proyecto es enfocar y proporcionar la base para tomar una decision
sobre una inversién y por lo tanto, su contenido no debe anticipar ninguna actividad
gue se realizaria posteriormente a esa decision.

La seleccion de los mejores proyectos de inversion, es decir, los de mayor bondad
relativa y hacia los cuales debe destinarse preferentemente los recursos disponibles
constituyen un proceso por fases®. Se entiende asi las siguientes:

» Generacion y analisis de la idea del proyecto.

» Estudio de el nivel de perfil.

2 EROSSA, Victoria E.; “Proyectos de Inversién egdnieria”; Limusa Noriega Editores; México; 1986.
3 COHEN, E; “Evaluacién de Proyectos”. Siglo XXI. kiéo; 2000.
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» Estudio de pre-factibilidad.
» Estudio de factibilidad.

De esta manera por sucesivas aproximaciones, se define el problema por resolver. En
cada fase de estudios se requiere profundidad creciente, de modo de adquirir

certidumbre respecto de la conveniencia del proyecto.

Otra ventaja del estudio por fases es la de permitir que al estudio mismo, se destine
un minimo de recursos. Esto es asi porque, si una etapa se llega a la conclusion de
gue el proyecto no es viable técnica y econédmicamente, carece de sentido continuar

con las siguientes. Por lo tanto se evitan gastos innecesarios.

2.1.2.1. Generacion y analisis de la idea de proyecto

La generacion de una idea de proyecto de inversion surge como consecuencia de las
necesidades insatisfechas, de politicas, de la existencia de otros proyectos en
estudios 0 en ejecucion, se requiere complementacion mediante acciones en campos
distintos, de politicas de accion institucional, de inventario de recursos naturales o

disponibilidad de recursos financieros®.

En el planteamiento y andlisis del problema corresponde definir la necesidad que se
pretende satisfacer o se trata de resolver, establecer su magnitud y establecer a
quienes afectan las deficiencias detectadas (grupos, sectores, regiones o a totalidad
del pais). Es necesario indicar los criterios que han permitido detectar la existencia del
problema, verificando la confiabilidad y pertinencia de la informacion utilizada. De tal
analisis surgira la especificacion precisa del bien que desea o el servicio que se
pretende dar.

Asi mismo en esta etapa, corresponde identificar las alternativas basicas de solucion

del problema, de acuerdo con los objetivos predeterminados. Respecto a la idea de

* COHEN, E; “Evaluacién de Proyectos”. Siglo XXI. kiéo; 2000.
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proyecto definida en su primera instancia, es posible adoptar diversas decisiones,
tales como abandonarla, postergar su estudio, o profundizar este.

2.1.2.2. Estudio del nivel de perfil

En esta fase corresponde estudiar todos los antecedentes que permitan formar juicio
respecto a la conveniencia y factibilidad técnico —econdmico de llevar a cabo la idea
del proyecto. En la evaluacién se deben determinar y explicitar los beneficios y costos
del proyecto para lo cual se requiere definir previa y precisamente la situacion "sin
proyecto”, es decir, prever que sucedera en el horizonte de evaluacion si no se

ejecuta el proyecto®.

El perfil permite, en primer lugar, analizar su viabilidad técnica de las alternativas
propuestas, descartando las que no son factibles técnicamente. En esta fase
corresponde ademas evaluar las alternativas técnicamente factibles.

En los proyectos que involucran inversiones pequefias y cuyo perfil muestra la
conveniencia de su implementacion, cabe avanzar directamente al disefio o

anteproyecto de ingenieria de detalle.

En suma, el estudio del perfil permite adoptar alguna de las siguientes decisiones:

» Encontrar la idea de proyecto mas adecuada para los inversores.

* Profundizar el estudio en los aspectos del proyecto que lo requieran. Para
facilitar esta profundizacion conviene formular claramente los términos de
referencia.

» Ejecutar el proyecto con los antecedentes disponibles en esta fase, o sin ellos,
siempre que se haya llegado a un grado aceptable de certidumbre respecto a la
conveniencia de materializarlo.

» Abandonar definitivamente la idea si el perfil es desfavorable a ella.

» Postergar la ejecucion del proyecto.

® COHEN, E; “Evaluacién de Proyectos”. Siglo XXI. kiéo; 2000.
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2.1.2.3. Estudio de la pre-factibilidad

En esta fase se examinan en detalles las alternativas consideradas mas
convenientes, las que fueron determinadas en general en la fase anterior. Para la
elaboracién del informe de pre-factibilidad del proyecto deben analizarse en detalle los
aspectos identificados en la fase de perfil, especialmente los que inciden en la
factibilidad y rentabilidad de las posibles alternativas®. Entre estos aspectos
sobresalen:

» El mercado.

* La rentabilidad

» Latecnologia.

» Eltamafio y la localizacion.

* Las condiciones de orden institucional y legal.

Conviene plantear primero el andlisis en términos puramente técnicos, para después
seguir con los economicos. Ambos analisis permiten calificar las alternativas u
opciones de proyectos y como consecuencia de ello, elegir la que resulte mas

conveniente con relacién a las condiciones existentes.

2.1.2.4. Estudio de Factibilidad

El estudio de factibilidad debe orientarse hacia el examen detallado y preciso de la
alternativa que se ha considerado viable en la etapa anterior.

Ademas, debe afinar todos aquellos aspectos y variables que puedan mejorar el
proyecto, de acuerdo con sus objetivos, sean sociables o de rentabilidad.

Una vez que el proyecto ha sido caracterizado y definido deben ser optimizados.

Por optimizacion se entiende la inclusion de todos los aspectos relacionados con la
obra fisica, el programa de desembolsos de inversion, la organizacion por crear,

puesta en marcha y operacion del proyecto’.

® EROSSA, Victoria E.; “Proyectos de Inversion egdnieria”; Limusa Noriega Editores; México; 1986.
" SOLANET, M; COZZETTI, A; RAPETTI, E; "EvaluacidBconémica de Proyectos de Inversién"; Buenos
Aires; Ed. El Ateneo; 1999.
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El analisis de la organizacién para la implementacion del proyecto debe considerar el
tamafio de la obra fisica, la capacidad empresarial y financiera del inversionista, el
nivel técnico y administrativo que su operacion requiere las fuentes y los plazos para
el financiamiento.
El estudio de factibilidad sirve para recopilar datos relevantes sobre el desarrollo de
un proyecto y en base a ello tomar la mejor decision, si procede su estudio, desarrollo
o implementacion.
La determinacion final de la viabilidad de un proyecto de inversion propuesto. En un
estudio de factibilidad sélo se desarrolla la mejor alternativa identificada en un estudio
de pre-factibilidad. El estudio de factibilidad abarca todos los aspectos econdmicos,
institucionales, sociales y de ingenieria de un proyecto. La necesidad de un proyecto
es analizada junto con la disponibilidad de recursos, y se efectian estimaciones
referentes a®:

1. Beneficios del proyecto.

2. Costos de construccion.

3. Costos anuales de operacién y mantenimiento.

4. Parametros econdmicos para la evaluacion, como por ejemplo el valor actual

neto y la tasa interna de retorno u otros.

5. Las probabilidades de amortizacion de la deuda.

Al iniciar la elaboracion de un proyecto es conveniente resumir los antecedentes,
caracteristicas, restricciones y problemas, del estudio por realizar. Este resumen
constituye el fundamento a partir del cual se llevaran a cabo las demas actividades.
Metodolégicamente el proyecto se integra del analisis de cuatro grandes areas”:

* El estudio de mercado.

» El estudio técnico.

» El estudio organizacional

* El estudio financiero.

Nota: El orden de estos estudios requiere de uno 0 mas procesos iterativos.

8 SOLANET, M; COZZETTI, A; RAPETTI, E; "EvaluacidBconémica de Proyectos de Inversién"; Buenos
Aires; Ed. El Ateneo; 1999.
® EROSSA, Victoria E.; “Proyectos de Inversién egdnieria”; Limusa Noriega Editores; México; 1986.
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Es importante mencionar que en la elaboraciéon de un proyecto influyen una serie de
condiciones entre ellas destacan las obligatorias, normativas o condicionales; es
decir, aquellas que tienen que ver con aspectos relacionados a la organizacion y

administracion.

2.2. ESTUDIO DE MERCADO

Para el desarrollo de este capitulo, el estudio de mercado debe medir la calidad y la
cantidad de la demanda del bien o servicio cuya produccion es el objeto del proyecto,

asi como los precios y las formas de comercializacion.

El objetivo de un estudio de mercado es estimar las ventas. Lo primero es definir el
producto o servicio: ¢Qué es?, ¢Para que sirve?, después se debe ver cual es la
demanda de este producto, quien lo compra y cuanto se compra en la ciudad, o en le

area donde esta el "mercado"'°.

Una vez determinada la demanda, se debe estudiar la OFERTA, es decir, la
competencia ¢ De donde obtiene el mercado ese producto ahora?, ¢ Cuantas tiendas o
talleres hay?, ¢ Se importa de otros lugares?, se debe hacer una estimacion de cuanto
se oferta. De la oferta y demanda, definird cuanto sera lo que se oferte, y a que
precio, este sera el presupuesto de ventas. Un presupuesto es una proyeccion a

futuro.

Complementan este estudio el analisis de las tecnologias empleadas, la disponibilidad

de insumos o materia prima y los sistemas de comercializacion prevalecientes.
2.2.1. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS
La Investigacion de Mercados es la funcién que enlaza al consumidor, a la clientela y

al publico con el vendedor a través de informacion, la cual se utiliza para identificar y

definir las oportunidades y problemas de mercadotecnia, para generar, refinar y

9BACA, U. Gabriel; “Evaluacién de Proyectos”; MéajcEd. McGraw Hill; Segunda Edicién; 2000.
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evaluar las actividades de mercadotecnia; para vigilar el comportamiento del mercado;

y para mejorar la comprension de la mercadotecnia como proceso.

La investigacion de mercados especifica la informacion necesaria para tener en
cuenta estos aspectos; disefia el método para recabar informacion; administra e
implementa el proceso de recopilacion de datos; analiza los resultados y comunica los

resultados obtenidos y sus significados™.

El proceso de la investigacion de mercados esta compuesto de seis etapas en las que
se define las tareas que se cumplen en la realizacion de un estudio de mercado. Las

etapas son las siguientes™*:

a) Definicion del Problema
La primera etapa de cualquier proyecto de investigacién de mercados es la definicion
del problema. Para ello, el investigador debe considerar la finalidad del estudio, la
informacion basica pertinente, la informacion que hace falta y como utilizaran el
estudio quienes toman las decisiones. La definicion del problema comprende el
analisis con los que deciden, entrevistas con expertos del ramo, analisis de datos

secundarios.

b) Propuesta del proyecto formulacion del objetivo
En esta etapa incluye la formulacién del marco tedrico u objetivo; modelo analitico,
preguntas de investigacion y determinar que informacion se necesita. Este proceso
esta guiado por conversaciones con los directivos de la empresa y con expertos del
ramo, analisis de datos secundarios, investigacion cualitativa y consideraciones

pragmaticas.

c) Elaboracion del disefio de la investigacion

Elaborar el disefio de la investigacion implica los siguientes pasos:

" McDANIEL C. y GATES R.; “Investigacién de mercadesntemporanea”; Colombia; Internacional Thomson
Ediciones; Cuarta Edicién; 1999.

12 NARESH, Malhotra; “Investigacién de Mercados unagpfe practico”; México; Ed. Prentice Hall; Segunda
Edicién; 1997.
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» Definicion de la informacion necesaria

» Andlisis de datos secundarios

* Investigacion cualitativa

 Métodos para el acopio de datos cuantitativos (encuesta,
observacion y experimentacion)

* Procedimientos de medicion y preparacion de escalas

* Redaccion del cuestionario

* Muestreo y tamafio de la muestra

» Plan para el andlisis de datos

d) Trabajo de campo o acopio de datos
Comprende un equipo de campo o personal que opera ya en el campo, como en el
caso de las entrevistas personales, telefonicamente desde una oficina, por correo o
electronicamente. La buena seleccion, capacitacion, supervision y evaluacién del

equipo de campo reduce al minimo los errores en el acopio de datos.

e) Preparacion y analisis de datos
Consiste en sus revision, codificacion, trascripcion y verificacién. Cada cuestionario se
examina, revisa y, Si es necesario se corrige. Se asignan codigos numéricos o de

literales para presentar cada respuesta a cada pregunta.

f) Preparacion y presentacion del informe
Todo el proyecto se debe comprobar en un informe escrito en el que se aborden las
preguntas especificas de la investigacion y se describan el método y disefio, asi como
los procedimientos de acopio y analisis de datos que se hayan adoptado; ademas, se

exponen los resultados y los principales descubrimientos.

2.2.2. COMPONENTES DEL MERCADO

2.2.2.1. Demanda



27

Es la cantidad de productos que el consumidor estaria dispuesto a comprar o
a usar a un precio determinado. Debe ser cuantificada en unidades fisicas®.
Con el analisis de la demanda se logran determinar las condiciones que
afectan y determinan el consumo de un producto o servicio en funcion del
tiempo. Para analizar la demanda es necesario que se realice una investigacion
del mercado, sobre nuestros potenciales clientes, para ello se debe segmentar
el mercado, los cuales conforman el mercado meta.
En el andlisis de la demanda se considera:
 La demanda Actual: Informacion local, Regional, Nacional, e internacional.
 La demanda Futura: Proyecciones Y Prondsticos
Estos factores permiten determinar de manera aproximada el consumo

probable de los productos o el uso de los servicios.

2.2.2.2. Oferta

La investigacion del mercado en cuanto a la oferta, se refiere a la competencia e

incluye los siguientes campos™*:

@ Oferta total existente: el primer paso en un andlisis de la oferta consiste en la
determinacién de las cantidades y del valor total de la oferta en el sector
respectivo y en especial de su estructura y conformacion.

¢ La estructura del mercado: referente a la situacién competitiva

© Programa de abastecimiento: tanto la amplitud, como la profundidad de la

oferta deben considerarse.
Corresponde en este punto describir a los competidores, quiénes son, donde
estan, qué tamafo tienen, cuanto usan de este tamafio y cuél es la
participacion en el mercado o volumen total de ventas. Evaluar las fortalezas y

debilidades de la competencia y de sus productos o servicios.

Debe analizarse esa competencia a la luz de aspectos como volimenes,

calidad y comportamiento de esos productos 0 servicios, precios, garantias,

13EROSSA, Victoria E.; “Proyectos de Inversién egdnieria”; Limusa Noriega Editores; México; 1986.
14 EROSSA, Victoria E.; “Proyectos de Inversién egdnieria”; Limusa Noriega Editores; México; 1986.
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entre otros. Asi de importante también lo es la evaluacién de las capacidades
técnicas, financieras, de mercadeo y tendencias en la participacion de ellas en

el mercado total.
2.2.2.3. Precio

El precio es el regulador entre la oferta y la demanda; sin embargo, en mercados con
protecciones como aranceles, impuestos de importacion y controles de oferta y
demanda, el precio no puede cumplir en su totalidad con esta funcién®®.
En un andlisis de precios, corresponde hacer hincapié en ciertos parametros como
son:
 La determinacion de cambio de precios se basa en el andlisis de cifras
indicadoras. En este punto cabe aclarar con un ejemplo: al hablar de los
productos de la canasta basica familiar es importante analizar como estos han
ido variando en sus precios a lo largo de un cierto periodo de tiempo, para de

este modo determinar los nuevos precios a convenir para el consumidor.
2.2.2.4. Comercializacion

Es el conjunto de actividades relacionadas con la transferencia de bienes y
servicios desde los productores hasta el consumidor final®®.

Explica los canales de comercializacion, que utilizara la empresa para vender el
producto, las fuentes de aprovisionamiento del producto y los mecanismos de

promociéon a utilizar.

a) Promocidén: Las empresas en la actualidad requieren algo mas que
desarrollar un buen producto, fijarle un precio y ponerlo al alcance de los
clientes finales. Las empresas también deben comunicarse con sus

clientes.

15 EROSSA, Victoria E.; “Proyectos de Inversion egdnieria”; Limusa Noriega Editores; México; 1986.
16 ALCARAZ, Rafael; “El emprendedor de éxito, guia planes de negocios”; México; Ed. McGraw-Hill,
Segunda Edicién; 2001.
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b) Distribucién: La selecciéon del sistema de distribucion esta determinada por la
capacidad financiera del proyecto y condicionado por diversos factores. La
distribucion desempefia muchas funciones claves, como son:

* Investigacion

e Promocion

» Contactos

e Correspondencias
* Negociaciéon

» Distribucién fisica
* Financiamiento

* Riesgos

c) La transaccion: Por medio de la cual se conoce los mecanismos de
abastecimiento del bien y el alcance que tendra este abastecimiento, sea este

local o internacional, segun el caso.

2.3. ESTUDIO TECNICO

Su objetivo general persigue la determinacion de la capacidad instalada y
utilizada de la empresa, asi como la de todos los costos involucrados en la
prestacion de un servicio.

Por otro lado, el estudio técnico permite disefiar los procesos a seguir en la

comercializacion del producto o prestacion de servicios.

En este estudio se define!’:

» Donde ubicar la empresa, o las instalaciones del proyecto.

Donde obtener el producto a vender.

Qué procesos son necesarios para la prestacion de un servicio

Que personal es necesario para llevar a cabo este proyecto.

Disefar la organizacién que explotara el proyecto.

"BACA, U. Gabriel; “Evaluacién de Proyectos”; MéajcEd. McGraw Hill; Segunda Edicién; 2000.
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El estudio técnico se concentra en unidades fisicas de productos, maquinaria y
equipo, procesos, etc. Sin embargo estas informaciones técnicas y fisicas tienen que
transformarse en unidades monetarias, para luego realizar el calculo de las

inversiones.

2.3.1. LOCALIZACION DEL ESPACIO FiSICO

Los factores generales a considerar en la localizaciéon de un proyecto son de orden:
geografico, institucionales, social y econdémico. En cuanto a los factores especificos a
considerar en la localizacion de un proyecto, pueden mencionarse los siguientes:
medios y costos de transporte, disponibilidad y costo de mano de obra, cercania de
las fuentes de abastecimiento, factores ambientales, cercania del mercado, costo y
disponibilidad del terreno, topografia del terreno, estructura impositiva y legal,
disponibilidad de agua, energia y otros suministros, comunicaciones, posibilidad de
desprenderse de desechos, entre otros.

La localizacién puede hacerse a un doble nivel*®.

2.3.1.1. Macro localizacién

La macro localizacion hace referencia a la descripcion de la ubicacion geogréfica del

proyecto.

2.3.1.2. Micro localizacién

La micro localizacion hace referencia a describir en forma detallada donde se
desarrollard el proyecto.

En general, un proceso adecuado para el estudio de la localizacion consiste
en abordar el problema de lo macro a lo micro. Explorar primero, dentro de un
conjunto de criterios y parametros relacionados con la naturaleza del proyecto,

la regibn o zona adecuada para la ubicacion del proyecto: municipio, zona,

18 ALCAHAZ, Rafael, EI emprendedor de éxito, guia dangs de negocios, México, Editorial McGraw Hill,
Segunda Edicién. 2001
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rural, zona urbana,y dentro de estas las areas geograficas o sub-sectores mas

propicios.
2.3.2. DISENO TECNICO DE LOS PROCESOS

Un proceso es el conjunto de actividades que se llevan a cabo para elaborar un
producto o prestar un servicio. En €l se conjugan maquinaria, materia prima y el
recurso humano necesarios para realizar el proceso. Un proceso, que para este caso
particular es la prestacion de un servicio, debe quedar establecido en forma clara de
modo que permita a los trabajadores y/o miembros de la empresa brindar un servicio
de calidad adecuado con un uso eficiente de los recursos disponibles.

Un proceso se establece siguiendo el procedimiento que se describe a continuacion®®:

a) Determinar todas las actividades requeridas para producir un bien o prestar un
servicio.

b) Organizar las actividades de manera secuencial.

c) Los procesos sostienen toda actividad de trabajo y se presentan en todas las
organizaciones y en todas las funciones de una organizacion.

d) Los procesos se encuentran anidados dentro de otros procesos a lo largo de la
cadena de suministro de una organizacion. La cadena de suministro de una
empresa es un conjunto de eslabones, conectados unos con otros, que se
establece entre proveedores de materiales y servicios, y abarca los procesos
de transformacion mediante los cuales las ideas y las materias primas se
convierten en bienes y servicios terminados para proveer a los clientes de una
compaiiia.

Un proceso implica el uso de los recursos de una organizacion, para obtener algo de
valor.

Ningun producto puede fabricarse y ningun servicio puede suministrarse sin un
proceso, y ningun proceso puede existir sin un producto o servicio. De esta definicion

se desprenden dos inferencias que resultan particularmente importantes®.

19 ALCAHAZ, Rafael; “El emprendedor de éxito, guia gianes de negocios”; México; Ed. McGraw-Hill;
Segunda Edicion; 2001.

20 KAJEWSKI, Lee; “Administracién de operaciones”; Méx; Ed. Pearson Educacién; Quinta Edicién; 2000.
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2.3.2.1. Flujogramas de Proceso

El diagrama de flujo del proceso, sea de produccion o prestacion de servicios, es una
secuencia de operaciones expresada en forma grafica. Es una forma de detallar y

analizar el proceso mediante el uso de un diagrama de flujo.
2.3.3. SELECCION Y ESPECIFICACION DE LOS RECURSOS
2.3.3.1. Recursos de la tecnologia

Es importante determinar la tecnologia disponible para la prestacion de un servicio. Es
necesario especificarla porque a través de ello es posible®:
» Asegurar que se usara un nivel de tecnologia apropiado al tipo de proyecto.

» Tener en mente todas las alternativas de tecnologia.
2.3.3.2. Implementos requeridos

Cuando se eligen los implementos, es necesario tomar en cuenta aspectos tales
como:

» Facilidad para adquirir la tecnologia.

* Aspectos técnicos especiales de la tecnologia, al aplicarla al proceso de

prestacion de servicio.
2.3.3.3. Equipo necesario
El proceso productivo permite determinar las actividades a realizar, asi como el
equipo, herramientas para llevar a cabo la elaboracion de productos y/o prestacion de

servicios de la empresa.

2.3.3.4. Recurso Humano

2L ALCAHAZ, Rafael; “El emprendedor de éxito, guia glanes de negocios”; México; Ed. McGraw-Hill;
Segunda Edicién; 2001.
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El recurso humano se refiere a las personas que forman parte del proceso, en este
caso la prestacion de un servicio, que con su esfuerzo y trabajo hacen posible brindar
un servicio calificado a los clientes. Planear el recurso humano significa definir

caracteristicas que la persona debe poseer para desempefiar su trabajo.
2.3.3.5. Insumos requeridos

Este apartado hace referencia a los elementos, partes o sustancias de las que esta
compuesto el producto de la empresa o a los insumos necesarios para presentar un

servicio.
2.3.4. DISTRIBUCION DEL ESPACIO FisICO

Para determinar la distribucion del interior de una empresa, existente o en proyecto,
es necesario disefiar un plano para colocar los implementos y demas equipos de
manera que permita a los materiales avanzar con mayor facilidad al costo mas bajo y
con el minimo de manipulacion, desde que se reciben los productos, hasta que son
despachados. Una mala disposicion aumenta la duracion total del trabajo, ya sea
porque origina movimientos innecesarios de material y trabajadores; o bien porque el

material sufre una larga y complicada trayectoria®.

La distribucion del espacio fisico es la forma en que se dispondran las oficinas,
equipos y los flujos para proporcionar un servicio, lo cual permitird organizar el trabajo
eficientemente. El espacio fisico corresponde al lugar de trabajo en el cual se reunen
personas, equipos, herramientas e insumos necesarios para la prestacion de un

servicio o elaborar un producto.

Para el disefio en la distribuciéon del espacio fisico se toma como referencia el
diagrama de flujo del proceso, pues a través de este diagrama sera posible detectar el

orden de las actividades y asi evaluar cual es la secuencia 6ptima del equipo y el

22 EROSSA, Victoria E.; “Proyectos de Inversién egdnieria”; Limusa Noriega Editores; México; 1986.
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lugar mas apropiado para los insumos requeridos en la prestacion de un servicio. Es
necesario conocer también las dimensiones del equipo y la cantidad de personas que

estaran trabajando en la empresa.

2.4. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

Este estudio consiste en definir como se hara la empresa, o que cambios hay que
hacer si la empresa ya esta formada.

De acuerdo con los requerimientos del recurso humano y sus funciones a
desempefiar, se debe estructurar la organizacion de la empresa, es decir, los
recursos humanos disponibles para administrar el proyecto. Se debe presentar

el organigrama administrativo.
2.4.1. ESTRUCTURA DE LA ORGANIZACION

Para establecer un sistema de organizacién en la empresa el primer paso es revisar
gue los objetivos de la empresa y los de sus areas funcionales concuerden y se

complementen, una vez realizado esto, es necesario definir los siguientes aspectos®:

2. Procesos operativos (funciones), de la empresa
3. Descripcion de puestos

4. Definicion del "perfil* del puesto, en funcién de lo que se requiere.
2.4.1.1. Definicion y descripcion de puestos

Dentro de este proceso se tiene que realizar los siguientes pasos:
1. Establecer el objetivo que se pretende lograr con cada funcion
2. Desarrollar las funciones especificas

3. Describir los procesos de cada actividad

3 ALCAHAZ, Rafael; “El emprendedor de éxito, guia glanes de negocios”; México; Ed. McGraw-Hill;
Segunda Edicién; 2001.
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2.4.1.2. Captacion del personal

* Reclutamiento
* Seleccion
« Contratacion

e Induccion
2.4.1.3. Desarrollo del personal

El desarrollo del personal involucra dos elementos parecidos, pero con diferentes
objetivos y por lo tanto, con diversas formas de disefio y ejecucion, estas son:

» Adiestramiento

e Capacitacion

* Motivacion

2.4.2. REQUISITOS LEGALES DE LA ORGANIZACION

Los requisitos legales de la organizacion son un conjunto de recursos organizados por
el titular (emprendedor), con el fin de realizar actividades de produccién o de
intercambio de bienes o servicios, que satisfacen las necesidades de un mercado en
particular. Cuando se pretende construir legalmente una empresa, es importante

tomar en cuenta, entre otros, los siguientes aspectos®*:

a) Constitucidon de la compaifiia.
b) Los gastos de constitucién de la empresa.

c) Los tramites y permisos a realizar para implantar legalmente la empresa.

2 ALCAHAZ, Rafael; “El emprendedor de éxito, guiaplanes de negocios”; México; Ed. McGraw-Hill;
Segunda Edicién; 2001.
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2.5. ESTUDIO FINANCIERO

El estudio o plan financiero determina las acciones necesarias que se requiere para el

financiamiento del proyecto y su desarrollo.

Aqui se demuestra lo importante: ¢La idea es rentable? Para saberlo se tienen tres
presupuestos: inversion, ventas, gastos, que salieron de los estudios anteriores. Con
esto se decidira si el proyecto es viable, o si se necesita cambios, como por ejemplo,

si se debe vender mas, comprar maquinas mas baratas o gastar menos®.

Hay que recordar que cualquier cambio en los presupuestos debe ser realista y
alcanzable, si la ganancia no puede ser satisfactoria, ni considerando todos los
cambios y opciones posibles entonces el proyecto sera "no viable".

La realizacion de un proyecto implica la aplicacion de partes técnicas que se

requieren en el andlisis de la viabilidad financiera, tales como?®:

 Célculo de las inversiones. Se refiere al calculo de las inversiones totales en
moneda nacional y extranjera que el proyecto requiere, considerando la
inversion en activo fijo y el capital de trabajo o circulante, establecera asi, la
estructura del capital del proyecto.

@ Presupuesto de costos e ingresos y organizaciéon de los datos para la

evaluacion. Se refiere al célculo estimativo de los costos e ingresos que
resultarian del funcionamiento del proyecto; en él incluyen todos aquellos
antecedentes necesarios para evaluar el proyecto, tales como presupuestos y
disponibilidad de la mano de obra, andlisis sobre costos fijos y variables, etc.

¢ Financiamiento. Se analizan problemas relacionados con la especificacion de

las fuentes financieras a que se recurrird, y la manera en que se proyecta

canalizar estos recursos para convertir en realidad la iniciativa.

% BACA, U. Gabriel; “Evaluacién de Proyectos”; MéajcEd. McGraw Hill; Segunda Edicién; 2000.
% EROSSA, Victoria E.; “Proyectos de Inversién egdnieria”; México; Limusa Noriega Editores; 1986.
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2.5.1. PLAN DE INVERSIONES Y FINANCIAMIENTO

2.5.1.1. Plan de Inversiones

Entiéndase por inversion a los gastos para aumentar la riqueza futura y posibilitar un
crecimiento de la produccién. La materializacién de la inversién depende del agente
econémico que la realice?’.

La inversion inicial comprende la adquisicion de todos los activos fijos y diferidos
necesarios para iniciar las operaciones de la empresa, con excepcion del capital de
trabajo.

Por otro lado, el capital de trabajo se define contablemente a la diferencia entre el
activo circulante y el pasivo circulante. En la practica el capital de trabajo esta dado
por el capital adicional con que hay que contar para que empiece a funcionar la

empresa.
2.5.1.2. Financiamiento

Existe un nimero muy grande de posibilidades de conseguir el capital necesario para
arrancar y operar la empresa, sin embargo cada una de ellas presenta ventajas y
desventajas que deben ser observadas cuidadosamente, para tomar la decision mas
conveniente.

Entre las diversas formas de financiamiento que se puede encontrar en el medio
estan: los socios particulares, préstamos bancarios, aportaciones personales,

sociedades de inversion, créditos de proveedores, entre otros.

2.5.2. PROYECCION DE INGRESOS DE EFECTIVO

Los flujos de entrada de efectivo se derriban de transacciones como las ventas de

contado, los cobros de cuantas y los documentos por cobrar, los intereses recibidos

2" BESLEY, Scott; “Fundamentos de administracion ritiara”; México; Ed. McGraw Hill; Décimo segunda
edicién; 2000.
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sobre las inversiones, las ventas de activos de capital y de las fuentes diversas de

ingresos?®.

2.5.3. PROYECCION DE EGRESOS DE EFECTIVO

Se efectian pagos de efectivo principalmente por concepto de materiales, mano de
obra directa, gastos, adicionales de capital, retiro de la deuda y dividendos pagados a
los accionistas, Los presupuestos de estos conceptos de transacciones con efectivo

constituyen la base para calcular los flujos planificados de salidas de efectivo®.

2.5.4. ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO

El constante movimiento financiero que realiza la empresa como producto de su
actividad comercial (cuando recibe ingresos por las ventas al contado o a crédito,
cuando comercializa mercaderias y/o servicios, cuando paga a los proveedores por
las compras efectuadas, cuando cancela los suministros, los servicios, las
remuneraciones, cuando realiza transacciones bancarias, etc.); genera un flujo
permanente de entrada y salida del recurso monetario (dinero), al que se le denomina

Flujo de Efectivo.

La proyeccion del flujo de caja constituye uno de los elementos mas importantes del
estudio de un proyecto, ya que la evaluacion del mismo se efectuara sobre los

resultados que en ella se determinen.

El proposito del Estado de Flujo de Efectivo es reportar los flujos de entrada y salida
de efectivo de una empresa, durante un periodo, desglosandolos en tres categorias:
actividades de operacién, inversiéon y financiamiento. Cuando se utiliza con la
informacion contenida en los otros dos estados financieros basicos y sus reportes

relacionados, ayuda a identificar:

% WELSCH, Glenn; “Presupuestos, planificacién y cohtde utilidades”; México; Ed. Pearson Educacion;
Quinta Edicién; 1999.
% WELSCH, Glenn; “Presupuestos, planificacién y cointe utilidades”; México; Ed. Pearson Educacion;
Quinta Edicion; 1999.
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» La capacidad para generar flujos netos de entrada de efectivo a partir de las
operaciones para pagar deudas, intereses y dividendos.

* La necesidad de financiamiento externo.

» Las razones para las diferencias entre el ingreso neto y el flujo neto de efectivo
a partir de las actividades de operacion.

* Los efectos de las transacciones de inversion y financiamiento en efectivo y no

en efectivo.

2.5.5. ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO

El Estado de Resultados mide los flujos de ingresos y gastos durante un intervalo de
tiempo™.

La finalidad del analisis del Estado de Resultados o de Pérdidas y Ganancias es
calcular la utilidad neta y los flujos netos de efectivo del proyecto, que son, en forma
general, el beneficio real de la planta, y que se obtienen restando a los ingresos todos

los costos en que incurra la planta y los impuestos que deba pagar.

Cuadro No. 2.1. Esquema para la elaboracion del est  ado de pérdidas y

ganancias proyectado

Ventas Netas

Costo de Ventas

UTILIDAD BRUTA EN VENTAS

Gastos de ventas

Gastos de administracion

UTILIDAD (PERDIDA) OPERACIONAL
Gastos financieros

Otros ingresos

Otros egresos

UTILIDAD (PERDIDA) ANTES PARTICIPACION
Participacion utilidades

UTILIDAD (PERDIDA) ANTES IMP. RENTA
Impuesto a la renta

UTILIDAD (PERDIDA) NETA

Fuente: Modelo Financiero de la CFN.
Elaborado por: Andrea Oleas R.

SOWESTON, J. Fred; “Manual de Administracién Finiana"; Tomo |; 1994.
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2.5.6. BALANCE GENERAL PROYECTADO

El Balance General mide el nivel de los activos y de los pasivos en un momento en el
tiempo>™.

El Balance General esta compuesto de:

» Activo, cualquier pertenencia material o inmaterial.
» Pasivo, cualquier obligacion o deuda que se tenga con terceros.
» Capital, significa los activos, representados en dinero o en titulos, que son

propiedad de los accionistas o propietarios directos de la empresa.

Cuadro No. 2.2. Esquema para la elaboracion del balance general proyectado

ACTIVO CORRIENTE PASIVO CORRIENTE

Caja y bancos

Obligaciones de corto plazo

Inversiones temporales

Porcioén corriente deuda largo plazo

Cuentas y documentos por cobrar

Cuentas y documentos por pagar
proveedores

Inventarios

Gastos acumulados por pagar

Productos terminados
Productos en proceso
Materias prima
Materiales indirectos
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES
ACTIVOS FIJOS OPERATIVOS

TOTAL DE PASIVOS CORRIENTES

PASIVO LARGO PLAZO

TOTAL DE PASIVOS

Terreno PATRIMONIO
Edificacion Capital social pagado
Maquinaria Reserva legal

Equipos y herramientas
ACTIVOS FIJOS ADMON. Y VENTAS

Muebles de oficina

Equipos de computacion

Subtotal activos fijos

(-) Depreciaciones
TOTAL ACTIVOS FIJOS NETOS
ACTIVO DIFERIDO

Amortizacién acumulada
TOTAL ACTIVO DIFERIDO NETO
OTROS ACTIVOS

TOTAL DE ACTIVOS

Fuente: Modelo Financiero de la CFN.
Elaborado por: Andrea Oleas R.

Futuras capitalizaciones
Utilidad (pérdida) neta

TOTAL PATRIMONIO

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

3L WESTON, J. Fred; “Manual de Administracién Finiana"; Tomo |; 1994.
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La igualdad fundamental del balance es:
Activo = Pasivo + Capital

Esto significa que todo lo que tiene valor en la empresa (activos tangibles e
intangibles) le pertenece a alguien, sean estos los propietarios o terceros.

El Balance General Proyectado refleja los requerimientos de activos, los pasivos y el
capital contable que se generaran bajo operaciones normales y sustrae los pasivos y
el capital que se requerirdn, lo cual permite estimar los fondos adicionales

necesarios®2.
2.5.7. PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio es el nivel en el cual las ventas absorben el monto del costo
total, y representa la interseccion de la venta y el costo donde se equilibran los
ingresos con los egresos, no teniendo perdidas ni utilidades>3.

Si una empresa desea evitar las pérdidas contables, sus ventas deben cubrir todos
los costos - aquellos que varian directamente con la produccion y aquellos que no
cambian a medida que se alteran los niveles de produccion.

Para el calculo del punto de equilibrio se debe considerar las siguientes variables:

Cuadro No. 2.3. Variables del Punto de Equilibrio

VARIABLES

PE Punto de equilibrio
CF Costos fijos totales
CVv Costos variables totales
VT Ventas totales
P Precio de venta
CVu Costo variable unitario
Q Cantidad de unidades

Fuente: EROSSA, Victoria E.; “Proyectos de Inversién en Ingenieria”.
Elaborado por: Andrea Oleas R.

%2 | AWRENCE J. Gitman; “Administracion Financiera B&s; México; Ed. Harla S.A.; 1990.
%3 EROSSA, Victoria E.; “Proyectos de Inversién egdnieria”; México; Limusa Noriega Editores; 1986.
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2.5.8. EVALUACION FINANCIERA
2.5.8.1. Tasa de descuento

El costo de oportunidad o tasa de descuento para actualizar los flujos de caja de un
proyecto ha de corresponder a la rentabilidad que el inversionista le exige a la
inversidn por renunciar a su uso alternativo de esos recursos, en proyectos con

niveles de riesgo similares®*.

2.5.8.2. Valor Actual Neto

Es el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos descontados a la

inversion inicial.

Para determinarlo, se encuentra el valor presente de los flujos netos esperados de
efectivo de una inversion, descontados al costo de capital, y sustrayendo de él el
desembolso inicial del costo del proyecto. Si es positivo, el proyecto debe aceptarse;
si es negativo, debe rechazarse®.

Es importante mencionar que la regla de aceptacion bajo el criterio de Valor Actual

Neto, requiere que este sea mayor a cero.

Los criterios de evaluacion del Valor Actual Neto (VAN) son:
v' VAN > 0; El proyecto es atractivo
v VAN = 0; El proyecto es indiferente
v VAN < 0; El proyecto no es atractivo

% BESLEY, Scott; “Fundamentos de administracionriiara”; México; Ed. McGraw Hill; Décimo segunda
edicién; 2000.

% BESLEY, Scott; “Fundamentos de administracion ritiara”; México; Ed. McGraw Hill; Décimo segunda
edicion; 2000.
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2.5.8.3. Tasa Interna de Retorno

La tasa interna de retorno o de rendimiento, es la tasa que iguala el valor presente de

los flujos de efectivo netos esperados con el valor de flujo de salida inicial*®.
2.5.8.4. Periodo de recuperaciéon de capital

Este método se utiliza para conocer el nUmero de periodos en que se recuperara la
inversion. El periodo de recuperacion representa el nimero de afios en que la
inversion se recupera via facturacion, cobranza o utilidades; debe recordarse que en

este caso el término inversién considera a la suma total de activos del proyecto.®”.

2.5.8.5. Relacién beneficio / costo

La relacion beneficio / costo esta representada por la relacion ingresos / egresos. El
analisis de la relaciéon B/C, toma valores mayores, menores o iguales a 1, que implica

el siguiente andlisis:

Cuadro No. 1.4. Relacion Beneficio/Costo

ANALISIS

Implica que los ingresos son mayores que los

B/IC>1 .
egresos, entonces el proyecto es aconsejable.

B/C =1 Implica que los ingresos son iguales que los
egresos, entonces el proyecto es indiferente.
Implica que los ingresos son menores que los

B/C<1 egresos, entonces el proyecto no es

aconsejable.

Fuente: LAWRENCE J. Gitman; “Administracion Financiera Basica”
Elaborado por: Andrea Oleas R.

% VAN HORNE James C. y WACHOWICZ John M.; “Fundamenide Administracién Financiera”; Octava
Edicién; 1994.
3"EROSSA, Victoria E.; “Proyectos de Inversién egdnieria”; México; Limusa Noriega Editores; 1986.
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2.5.9. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

El analisis de sensibilidad, indica las variables que afectan el resultado econdémico de
un proyecto y cuales son las variables que tienen poca incidencia en el resultado final.
En un proyecto individual, la sensibilidad debe hacerse con respecto al parametro
mas incierto; por ejemplo, si se tiene una incertidumbre con respecto al precio de
venta de articulo que se proyecta fabricar, es importante determinar que tan sensible
es la Tasa Interna de Retorno o el Valor Actual Neto con respecto al precio de

venta®.

Si se tiene dos o mas alternativas, es importante determinar las condiciones en que

una alternativa es mejor que otra.

3 BACA, U. Gabriel; “Evaluacién de Proyectos”; MéajcEd. McGraw Hill; Segunda Edicién; 2000.
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CAPITULO 3

ESTUDIO DE MERCADO

Para el desarrollo de este capitulo se analizardn los temas tratados en el Marco

Teorico del Capitulo 2.

GENERALIDADES DEL ESTUDIO

El estudio de mercado constituye un factor vital, puesto que se puede conocer el
ambiente en el cual la empresa realizarAd sus actividades econdmicas. Toda la
investigacion que se ejecuta en el estudio de mercado debe ser desarrollada
eficientemente de tal manera que la informacion y elementos adquiridos contribuyan

al correcto desempefio de la futura empresa.

Es importante que este estudio muestre informacion precisa para que de este modo
se permita disminuir la incertidumbre y los riesgos que se presentan, a fin de que la

decision de invertir o no en el proyecto se la haga sobre bases sdlidas.

El objeto de este estudio, se centra en la venta de los repuestos automotrices para la
flota vehicular del transporte urbano publico de pasajeros en la ciudad de Quito.
Con el presente estudio de mercado se pretende responder ciertas interrogantes, las

cuales se definen en los respectivos objetivos que se describen a continuacion.

3.1.1. OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

3.1.1.1. Objetivo General
@ Investigar la factibilidad de establecer un almacén de repuestos

automotrices para las unidades de transporte publico, en la ciudad de
Quito.
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3.1.1.2. Objetivos Especificos

¢ Analizar la demanda.

¢ Analizar la oferta.

¢ Especificar los repuestos automotrices de mayor demanda en el sector.
¢ Determinar el segmento de mercado al cual va dirigido la oferta.

¢ Analizar los precios a establecerse en los repuestos automotrices.

¢ Estipular el proceso de venta a ser utilizado para los repuestos

automotrices.

CARACTERISTICAS GENERALES DEL MERCADO

3.2.1. SITUACION ECONOMICA DEL PAIS

La Republica del Ecuador, con una superficie de aproximadamente 250 mil km?, y sus
principales centros poblados y econémicos en Quito (la capital), Guayaquil y Cuenca,
y tiene como moneda oficial el dolar de los Estados Unidos de América desde el afio
2000.

Segun el censo del afio 2001, Ecuador presentaba en ese momento una poblacion de
un poco méas de 12 millones de habitantes, de la cual un 61% habitaba en las areas
urbanas, crecia a una tasa promedio del 2,1%, y mostraba un analfabetismo del 8,4%.
A la fecha, y de acuerdo a datos estimativos del INEC, el nimero de habitantes

registra 14.044.433 millones de ecuatorianos.

De acuerdo a estudios realizados por el INEC, el Producto Interno Bruto (PIB) del
Ecuador en el afio 2008 registra en crecimiento del 3.52% respecto al afio anterior,
frente a la prevision oficial del 3,15% para el afio 2009, lo que podria impactar en el
empleo, cuya tasa de desempleo actual que posee el pais es de 8,34%.

Es importante acotar que los datos obtenidos respecto al PIB, para los afios 2007,

2008 y 2009 son provisionales y previstas por el Banco Central del Ecuador.
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En el 2008, la Explotacion de minas y canteras, la industria manufacturera y el
Comercio al por mayor y menor fueron las actividades de mayor contribucion al PIB
nacional. La Agricultura y Ganaderia aportdo con 1.959.410 millones de dolares, en
igual proporcion lo hizo también la Construccion con 2'197.620 millones de dolares al
PIB nacional.

El crecimiento del PIB para el afio 2009, segun datos previstos por el BCE, registra
23'998.330, es decir un crecimiento de 3,15% respecto al afio 2008 que 23'264.430
(5,32%).

Las actividades de mayor representatividad en lo que respecta el afio 2009 son
Agricultura, ganaderia, caza y silvicultura, Explotacion de minas y canteras y
Construccion

La representatividad de las distintas actividades econdmicas se presenta en el

siguiente grafico.

Grafico No. 3.1. PIB por actividad econémica
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Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE)

Elaboracion: Andrea Oleas R.

En el 2008, las exportaciones totales, que ascendieron a 13'852.364 millones de

dolares, crecieron en 8,83% con relacién al monto del afio 2007. Las exportaciones
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petroleras (que representan el 59,77% del total del 2008) se incrementaron en 9,74%
y las no petroleras en un 7,51%. Las exportaciones no petroleras de productos
tradicionales (que representan el 17,23% del total del 2008) crecieron en un 8,50%
respecto al afio 2006, y las de productos no tradicionales: rosas frescas, flores y
capullos frescos, palmito, arroz blanqueado, jugo de maracuya, coliflores y brécoli,
entre los principales (que constituyen el 23,0% del total del 2008), se incrementaron
en 6,78%.

El banano y platano son los productos de mayor representatividad dentro de los
productos tradicionales, en lo que respecta al afio 2008.

De acuerdo a las estimaciones establecidas para el afio 2009, 7°106.320 millones de
dolares corresponden al total de las exportaciones, valor que se encuentra

comprendido en los meses de enero a julio del 2009.

Por su lado, las importaciones crecieron en un 11.76%, para el afio 2008 respecto al
afio anterior, que incluye un incremento importante en bienes de capital, rubro en el
cual se incluye los equipos de transporte, (que constituye el 25,11% del total de
importaciones del 2008) y en materia prima (que constituye el 32,02% del total del
2008).

El precio del barril del petréleo en el mercado internacional®®

registra a la fecha USD
71,94; mientras que el precio del barril del petroleo ecuatoriano registra un valor de
65,27.

El sector petrolero en general podria continuar presentando una dindmica interesante
en lo que va del afio 2009 frente a las condiciones econdémicas mundiales actuales,
junto con el comercio, la industria y la construccion, que creceran en menor medida.
En cuanto a la estabilidad econdmica, a fecha registra una tasa referencial de interés
activa del 9,15% y pasivas 5,57%. El margen de intermediacion financiera cay6 del
4.05% (registrado en diciembre de 2008) al 3.58% en lo que va del afio 2009, es decir
una reduccion del 32%. Ello, de cierto modo, supone mejores condiciones de acceso

al crédito y financiamiento para las actividades productivas.

39 g L . . .
Precio fijado en funcion del marcador estadounidense West Textas Intermediate (WTI) que es la mezcla de petréleo crudo
ligero que se cotiza en el New York Mercantile Exchange y sirve de referencia en los mercados de derivados de los EE.UU.
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El Ecuador tuvo una inflacion anual de 8,83% en el 2008. En lo que va del afio 2009 la
inflacion registra un 2,48%; esto de acuerdo a datos proporcionados por el Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos (INEC).

El BCE, por el momento, mantiene la meta de registrar una inflacion anual del 8,0%
en este afo (2009), aunque funcionarios de alto rango del organismo han advertido
gue estas perspectivas podrian ser golpeadas ya que la economia del pais esta
experimentando una fuerte escalada de precios en los productos de primera

necesidad.

Dada la actual situacion econémica mundial, gue comenzé en el afio 2008 originada
en los Estados Unidos, varias de las actividades comerciales en el Ecuador y el
mundo han sufrido un notable descenso, y por citar la industria automotriz un sector
econémico muy importante se ha visto afectado, sin embargo el servicio del transporte
publico ha sido atendido oportunamente, puesto que el Ministerio de Industrias y
Productividad pone en marcha el Plan de Renovacion Vehicular para apoyar a la
industria ecuatoriana, garantizar un mejor servicio y seguridad a los usuarios que
consiste en renovar las unidades previo la presentacion de algunos requisitos y
brindando al gremio la oportunidad de acceder a un crédito especial a través de la
Corporacion Financiera Nacional para adquirir la nueva unidad. Y sin duda esto

también constituye un fortalecimiento al comercio de repuestos automotrices.

Es importante mencionar que muchos autores consideran que no se trata de una
verdadera crisis, dado que el término crisis carece de definicion técnica precisa, pero
estd vinculado a una profunda recesion; ésta, a su vez, se define como un
decrecimiento econémico. Por el momento, este fendmeno no se ha producido en la
mayor parte de economias desarrolladas. De acuerdo a estos autores, la crisis podria

finalizar en el afio 2010.

3.2.2. ANALISIS SECTORIAL

El parque automotor en el Ecuador esta mostrando un comportamiento muy creciente

en los dltimos afos. A partir del 2005 este crecimiento ha sido particularmente
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importante, y se ha debido, en su mayoria, a la gran entrada de remesas de dinero
provenientes de los emigrantes, que ha generado recursos familiares que en general
se han destinado a la compra de vehiculos y propiedades inmuebles.

Segun estimaciones de la Revista Récord del 19 de diciembre del 2005, editada por
GM OBB (General Motors Omnibus BB), en el afio 2005 se habrian vendido 80 mil
automoviles en el Ecuador, cifra que representaria un crecimiento en las ventas del

sector del 33% con respecto al afio anterior.

De estas 80 mil unidades, GM OBB venderia 36 mil, que representan una
participacion de mercado de un poco mas del 45%, cifra interesante que permite
deducir que las estimaciones indicadas se acercan a la realidad del mercado.

Estas informaciones confirman la percepcion generalizada de forma empirica respecto
del gran crecimiento de automoviles en el Ecuador, especialmente de la linea
Chevrolet, comercializada por GM OBB, que produce actualmente 160 vehiculos
diarios en el Ecuador, y que se posiciona como el mayor proveedor de automotores
en el pais.

Los tipos de vehiculos de mayor uso en el Ecuador, se presentan a continuacion.

Gréfico No. 3.2. Tipos de vehiculos matriculados en el Ecuador en 2008
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Fuente: Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos (INEC)

Elaboracion: Andrea Oleas R.

Esta distribucion permite conocer qué tipos de vehiculos son los mas frecuentes en el

Ecuador, a fin de tener una mejor idea de los mercados principales de repuestos por
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tipo de automotor. Como se puede apreciar, los automoviles, camionetas y Jeeps
suman mas del 80% de vehiculos del mercado ecuatoriano.
En un porcentaje menor, pero no menos interesante, se encuentran los buses

urbanos con un 2% de participacion del total del parque automotor.

Es importante considerar también el total de la flota vehicular que corresponde al
parque automotor del transporte urbano publico en la ciudad de Quito que es de 2.400
unidades distribuidas en 45 compafiias y cooperativas de transporte urbano; datos
proporcionados por la Empresa de Movilidad y Obras Publicas. Como complemento a
esta informacion, se presenta también la composicion del parque automotor por
marca para los buses urbanos, localizados en la ciudad de Quito, en el grafico

siguiente:

Grafico No. 3.3. Composicién del parque automotor por marca
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Oswaldo Mancheno, Encargado de Sistemas de la EMMOP-Q
Elaboraciéon: Andrea Oleas R
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Es importante notar, con base en el grafico anterior, que existen marcas de vehiculos
como Mercedes Benz, Chevrolet (Isuzu), Hino, Volkswagen que predominan mas en
cuanto a numero de unidades, de igual forma estos vehiculos son los que sobresalen

en las compafias y cooperativas de transporte urbano publico de pasajeros en la

ciudad de Quito.

En el siguiente gréafico, se puede apreciar de mejor manera aquellas marcas de

vehiculos que imperan en el parque automotor de los buses urbanos publicos en la

ciudad de Quito:

Grafico No. 3.4. Marcas que imperan en el parque automotor
(Ciudad de Quito)
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Elaboracion: Andrea Oleas R

La representatividad de ciertas marcas engloba el 90,17% del total del parque
automotor, entre estas se encuentra Mercedes Benz, Hino, Chevrolet, Volkswagen;
seguido por un 9,83% que corresponden a las demas marcas de buses urbanos para

la ciudad de Quito.
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3.3. ANALISIS DE LA OFERTA

3.3.1. GENERALIDADES

El analisis de la oferta tiene por objetivo identificar la forma cédmo se han atendido y

coémo se atenderan en un futuro, las demandas y las necesidades del sector.

A manera de introduccion, en este apartado se desarrollara temas relacionados a la
produccién nacional y operaciones de comercio exterior de los repuestos
automotrices. Por otra parte se pondra en marcha una investigacion de mercado para

la oferta que se describira mas adelante.

3.3.2. PRODUCCION NACIONAL

En este punto se presenta un breve estudio de la produccion ecuatoriana de
repuestos automotrices, tomando como referencia bibliografica datos proporcionados
por el Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos (INEC) y datos del Banco
Central del Ecuador (BCE).

3.3.2.1. La produccién ecuatoriana de repuestos (autopartes)

La produccion de repuestos representa alrededor del 1% del total de la manufactura

en los tres ultimos afios de informacion disponible.

Cuadro No. 3.1. Produccion nacional de la manufactura y de autopartes

PRODUCTOS MANUFACTURADOS (VALORES EN DOLARES)

2006 2007 2008

Produccién anual de la manufactura 2.752.169 2.987.260 3.125.613

Produccion de autopartes 28.072,12 33.457,31 30.631,01
Produccion de autopartes (relacion) 1,02% 1,12% 0,98%
Fuente: Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos (INEC)

Elaboracién: Andrea Oleas R.
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3.3.2.2. Composicion de la produccion: principales productos

Los neumaticos (identificados en cuatro partidas) concentran, en general, alrededor
del 70% de la produccion nacional de repuestos, en los afios observados,
particularmente, en los tres ultimos.

Cuadro No. 3.2. Produccion de neumaticos y de autopartes

PRODUCTOS MANUFACTURADOS (VALORES EN DOLARES)

2006 2007 2008
Neumaticos de distintas clases 19.526,97 23.202,64 21.901,17
Total de autopartes 28.072,12 33.457,31 30.631,01
Neumaticos en relacion total 69,56% 69,35% 71,50%
Crecimiento anual promedio 1,90%
Fuente: Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos (INEC)

Elaboracion: Andrea Oleas R.

En el dltimo afio de informacion disponible, tres partidas contienen cerca del 13% de
la produccion anual, aunque sin diferenciacion especifica: “Otras partes, piezas y
accesorios de carrocerias (incluso cabinas): cinturones de seguridad, techos
(capotas), guardafangos, cubiertas de motor, flancos, puertas y sus partes, rejillas
delanteras, tableros de instrumentos, etc.” (6.82%) y “Otras partes, piezas y
accesorios de vehiculos automotores: amortiguadores de suspension, radiadores,
silenciadores y tubos de escape, embragues, platos, discos, volantes, cajas de
direccion, bastidores de chasis, transmisiones cadanicas, etc.” (6.12%).

En el aflo 2007, otras partidas de alguna representatividad, aunque de mucha menor
importancia que las referidas anteriormente, son los “Asientos del tipo utilizado para
vehiculos automotores, con armazén metélico, asientos tapizados para vehiculos
automotores” (6.05%), “Ejes, excepto los de transmision, y sus partes y piezas: cubos,
mangas de ejes, mufiones de eje, etc.” (2.82%), “Filtros de aceite o gasolina para
motores de combustién interna” (2.40%) y “Materiales de friccién y sus manufacturas
sin montar para frenos, embragues o aplicaciones analogas a base de asbesto u otras
sustancias minerales o de celulosa, combinados o no con otros materiales: discos

forros de frenos sin montar, etc.”(2.07%).
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La producciéon de autopartes ha crecido a una tasa promedio anual de 4.89%,

bastante inferior al promedio de la manufactura 14.11%. No obstante, las autopartes

muestran un decrecimiento del 1.99% en el tGltimo afio observado.

La produccién de neumaticos, que muestra un minimo crecimiento en el dltimo afio

1.05%, ha crecido a una tasa promedio anual de 1.90%, muy inferior al promedio de

autopartes 4.89% y de la manufactura 14.11%.

Sin embargo de los crecimientos minimos observados en la serie de analisis, la

industria de autopartes ha experimentado incrementos sustantivos en los afios 2006 y

2007, segun informaciones de los productores y demandantes de este sector. Estos

incrementos se han debido al significativo aumento del parque automotor.

Grafico No. 3.5. Produccion de autopartes y de neumaticos
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Fuente: Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos (INEC)
Elaboracién: Andrea Oleas R.
Este comportamiento de la produccion, no ha sido similar al del comercio

internacional, que sobre todo en lo referente a las importaciones, se ha visto mucho

mas dinamico, tal y como se expresa en el acapite pertinente.
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3.3.3. OPERACIONES DE COMERCIO EXTERIOR

Este apartado hace referencia a las actividades de exportacion e importacion de
repuestos automotrices, tomando como referencia bibliografica datos proporcionados
por el Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos (INEC) y datos del Banco
Central del Ecuador (BCE).

3.3.3.1. Repuestos (autopartes) comercializados desde wa leh&cuador

Las autopartes son piezas, conjuntos y subconjuntos (incluyendo neumaticos)
necesarios para la produccion de vehiculos o destinadas al mercado de reposicion o
necesarias para la producciéon de otras autopartes.

La partida arancelaria correspondiente a autopartes, comunmente y en adelante
denominada simplemente “repuestos” , es la numero 8708. Esta gran partida tiene
alrededor de 45 subpartidas correspondientes a los distintos tipos de repuestos que
se comercializan desde y hacia el mercado ecuatoriano, para los distintos tipos de
vehiculos livianos, pesados, comerciales, familiares, de trabajo, y mas.

Estas subpartidas presentan distintos movimientos comerciales de importacion y
exportaciéon que determinan al Ecuador como un importador neto de repuestos o

autopartes.

3.3.3.2. Exportaciones de autopartes (repuestos) ecuatosano

Las exportaciones ecuatorianas de repuestos han mostrado movimientos comerciales
infimos —comparados con el generado por las importaciones- como se muestra a

continuacion.

Salvo el afio 2002, las exportaciones ecuatorianas de repuestos han decrecido a una
tasa anual promedio de alrededor del 20%, con una muy pequefia recuperacion en el
afno 2006.

En general en los ultimos cinco afos, el valor FOB de exportaciones de repuestos ha

sido en promedio el 2,64% del valor de sus importaciones, valor que alcanz6 su punto
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mas alto en 2005 con 5,42%. A partir de este afio este valor ha bajado hasta 1,67%
en 2007 (estimado).
Esto demuestra que el papel del Ecuador en el comercio internacional de repuestos

es basicamente importador, y no exportador.

Segun informaciones del Banco Central del Ecuador, mas del 80% de los repuestos
gue se exportaron en 2007 estuvieron codificados bajo partidas integradoras de “otros
repuestos” o “las deméas partes”. Ademas de estas partidas integradoras que
componen aproximadamente el 80% mencionado, con participaciones menores (entre

el 1% y 5%), aparecen —en su orden- las siguientes partidas.

Cuadro No. 3.3. Principales repuestos exportados desde el Ecuador en 2008 y su

participacion en el total de exportaciones de repuestos

Cadigo Articulo Participacion
8708999900 | Los demas 76.92%
8708299000 | Los demas 5.71%
8708702000 Embellecedorfes de rugdas (tapacubos, copas, 4.31%

vasos) y demas accesorios
8708292000 Guardafangos, cubiertas de motor, flancos, 3.12%
puertas, y sus partes
8708999400 | Partes de cajas de cambio 2.17%
8708992100 | Transmisiones cardanicas 1.88%
8708394000 | Servofrenos 1.30%
Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE)

Elaboracion: Andrea Oleas R.

La partida 8708299000, que tiene participacion de casi el 6%, corresponde a los
demas repuestos de la linea de partes y accesorios de carroceria, incluidas las de
cabina, y la partida 8708999900, corresponde a las demas partes de bastidores de
chasis.

En 2007 fueron nueve paises los compradores, en su orden: Colombia (64%),
Estados Unidos (25%), Venezuela (8%), Pera (2%), Japon (1%), y Brasil, Alemania,

Francia y Bolivia, con exportaciones minimas correspondientes a menos del 0,5%.
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Los porcentajes representan la participacion de las exportaciones hacia cada pais con
relacion al total de exportaciones de repuestos en 2006.

Como ya se indico, los principales mercados de exportacion de los repuestos
ecuatorianos fueron Colombia y Estados Unidos en 2006, aunque debe anotarse que
este comportamiento fue nuevo en ese afo, pues los afos anteriores el mayor
mercado para la exportacion de repuestos ecuatorianos fueron los Estados Unidos, y

la importancia de Colombia era casi nula.

Este cambio en la composicién de exportaciones, que muestra a Colombia como el
principal mercado de exportaciones de repuestos ecuatorianos, se puede deber a la
exportacion de vehiculos General Motors desde el Ecuador hacia Colombia, que se

ha incrementado en el Gltimo afo.

De cualquier forma, y tal como se habia expresado, el papel del Ecuador en el
mercado internacional de repuestos es principalmente de importador y no de
exportador, por lo cual se presenta a continuacién un andlisis de las caracteristicas de
las importaciones ecuatorianas de repuestos.

3.3.3.3. Las importaciones de autopartes

= Composicion de las importaciones: principales productos

En los ultimos cinco afios, los repuestos que mayores movimientos comerciales de
importacion han tenido en el Ecuador, han sido en general: “Ruedas y sus partes”,
“Amortiguadores de Suspension”, “Platos y Discos”, “Guardafangos, Cubiertas de
Motor, Flancos, Puertas y sus Partes”, “Guarniciones de Frenos Montadas”, “Ejes con
Diferencial”, “Trenes de rodamiento de oruga y sus partes”, “Partes de Cajas de

Cambios”
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Grafico No. 3.6. Composicién de las importaciones de repuestos en 2008
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Las participaciones de los principales repuestos importados en el Ecuador en el 2006
(cifras proyectadas) se muestran en el anterior grafico.

El rubro del grafico denominado “Otras”, es la sumatoria de casi cuarenta otros tipos
de producto, cuyas participaciones individuales son muy pequefas (apenas superan
el 1% del valor FOB de importaciones totales correspondientes al capitulo 8708 de
partes y repuestos para automotores), por lo cual se las considera de menor
importancia para este estudio.

Estas participaciones (con pequefias variaciones), son muy similares en los afios
anteriores, del 2005 al 2007, en general, por lo que se puede afirmar que las
principales autopartes o0 repuestos que se importan en el Ecuador son aquellas

mostradas en el grafico anterior.

= Evolucién de las importaciones ecuatorianas de autopartes

En general las importaciones ecuatorianas de autopartes han mostrado un
comportamiento creciente en los ultimos cinco afios. Con un crecimiento el afio 2007
del 25% aproximadamente en relacion a 2006, y crecimientos promedio anuales de
alrededor del 10% en los ultimos cinco afios, se muestra este sector en franco

crecimiento, como lo muestra el siguiente gréfico.



Gréfico No. 3.7. Importaciones ecuatorianas de autopartes
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= Composicidon de las importaciones: principales paises de origen

muestra en el siguiente grafico.

Gréfico No. 3.8. Paises proveedores de repuestos para el Ecuador en el 2008
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En el aflo 2006, los principales proveedores de repuestos para el Ecuador fueron, en
su orden: Estados Unidos, Japén, Colombia, Brasil, en menor medida Taiwan y

Venezuela, y con participaciones muy menores, otros cuarenta paises, como se
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3.3.4. PRINCIPALES PROVEEDORES DE REPUESTOS AUTOMOTRICES
(PARA EL MERCADO DE LA CIUDAD DE QUITO)

Muchas de las empresas, que a continuacion se mencionan, forman parte del

comercio importador y distribuidor de repuestos automotrices en general para el

transporte urbano en la ciudad de Quito. Es importante notar que muchas de estas

empresas no son importadores directos de repuestos automotrices, poseen una

representacion de ciertas marcas que son distribuidas por sus locales comerciales.

Cuadro No. 3.4. Principales empresas de Comercializacién, Distribucién e Importacion

de repuestos automotrices en general para buses urbanos (Ciudad de Quito)

Nombre o
Raz6n Social

Actividad Principal

Representacion de
marcas

IMPOR Repuestos
Automotrices

Importacion y Distribucién
Automotriz de repuestos eléctricos
en general.

Todas

Importadora Andina

Importaciébn y  Distribucién de
repuestos en general

Todas

SECOHI

Servicio técnico e Importacion de
repuestos originales

ISUZU, HINO, VOLVO,
Mercedes Benz y
Volkswagen

Distribuidora Garzén

Importacion, Distribucion y Venta de
Repuestos automotrices y vehiculos

Mercedes Benz y
Volkswagen

DIESEL PART'S

Venta de repuestos originales a
diesel

ISUZU, HINO, Chevrolet

JAPAN PARTS

Venta de repuestos originales

Nissan Diesel, ISUZU,
HINO, Chevrolet

Mercedes Benz y

PRADI Venta de repuestos automotrices
Volkswagen

AUTOREPUESTOS Importador de repuestos Todas
TELSASAL CIA. LTDA. automotrices

EMPRESHEDCOR Importador de repuestos Todas
CIA. LTDA. automotrices

INDIMA S.A. Importad_or de repuestos Todas
automotrices

MANSUERA S.A Importad_or de repuestos Todas
automotrices

Fuente: Autoridad Portuaria de Guayaquil. Documento: Directorio de Empresas.

Elaboracion: Andrea Oleas R.
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Complementando al cuadro anterior, existen casas comerciales destinadas a la

importacion y distribucion de automotores (linea de buses) a nivel nacional, como son:

Cuadro No. 3.5. Principales empresas de Importacion y Distribucion de automotores y

repuestos (Representacion de marcas)

No,mbre 0 Actividad Principal Representacion de
Razén Social marcas
AUTEC S A, Distribuidor Nacional de Mercedes Benz
Automotores
STAR MOTRORS Distribuidor Nacional de Mercedes Benz
Automotores
C.A OMNIBRAS Distribuidor Nacional de Chevrolet
Automotores
CHEVROLET Distribuidor Nacional de ISUZU
Automotores
DINA Distribuidor Nacional de Volkswagen
Automotores
PONCE YEPES CIA. DE Distribuidor Nacional de Chevrolet
COMERCIO S.A. Automotores
HINO Distribuidor Nacional de HINO
Automotores
MAVESA S A. Distribuidor Nacional de HINO
Automotores
TEOJAMA COMERCIAL S.A. | Distribuidor — Nacional —de | )\
Automotores
Fuente: Autoridad Portuaria de Guayaquil. Documento: Directorio de Empresas.

Elaboracion: Andrea Oleas R.

3.3.5. INVESTIGACION DE MERCADO PARA LA OFERTA

La confiabilidad y veracidad del andlisis de un proyecto de inversién depende de los
meétodos, técnicas y procedimientos que se empleen para la recopilacion de la
informacion.

La metodologia que se utilizara en la investigacion de mercado para la oferta es un
disefio cualitativo exploratorio debido a que se realizara un sondeo con un experto,
para luego proceder con las principales empresas de venta de repuestos

automotrices.
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3.3.5.1. Disefio Cualitativo Exploratorio

Al realizar un primer sondeo se determind que la cantidad de repuestos automotrices
a ofertar en un almaceén es extensa, como lo asevera el presidente de la Compafia de
Transporte Urbano Trans San Carlos S.A. sefior Juan Pico Zamora que por su basta
experiencia aportd los elementos necesarios para enfocar otra investigacion de

caracter mas concluyente.

Este sondeo también permitié limitar la oferta de los repuestos que son mMAas
demandados y que por lo general son necesarios en el mantenimiento correctivo del
automotor y de esta manera realizar un segundo sondeo a los distribuidores de
repuestos para las unidades de transporte por constituir los referentes idéneos de las

marcas mas representativas de este sector, sefialado en el Cuadro No. 3.4.

Como resultado de este sondeo, se determind la importancia de las caracteristicas
gue debe poseer el repuesto automotriz al momento de ser expendido como lo es
calidad, durabilidad, garantia, precio, procedencia genuina entre otras; asi como
también los atributos comerciales de un almacén de repuestos, entre ellos atencion
personalizada, disponibilidad inmediata del producto, servicio post-venta siendo éste
altimo atributo no muy manejado por los actuales almacenes de repuestos
automotrices de la ciudad de Quito.

Del sondeo realizado a los once (11) almacenes de repuestos automotrices, también
se concluyé que los repuestos que poseen mayor demanda son los relacionados a:

®  Embrague
" Transmision
" Motor

®  Caja de Cambios
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3.4. ANALISIS DE LA DEMANDA

3.4.1. GENERALIDADES

El objetivo de este andlisis radica en la expansion de la demanda que a su vez hace
referencia al acercamiento a nuevos estratos de consumidores, la absorcion de parte
de un mercado de la competencia destinada a la venta de repuestos automotrices o el
incremento de las compras de los consumidores actuales, que para este caso lo
constituyen las compaiiias de transporte publico urbano de la ciudad de Quito. Todos
estos factores, en suma, forman parte del ideal comercial de los inversores del

presente proyecto.

Para analizar la demanda es necesario que se efectle una investigacion de
mercado a las compafiias de transporte urbano publico de la ciudad de Quito, que
forman parte del parque automotor en la ciudad de Quito, puesto que éste constituye
el mercado meta al cual va destinado el proyecto de inversion y al que los
inversionistas desean apuntar en un inicio.
En el andlisis de la demanda se toma a consideracion:
* La demanda actual: constituida por la informacion local con la que se cuenta
actualmente, que para efectos de este estudio son las compafias de transporte
publico urbano de la ciudad de Quito.

» La demanda futura: todo lo relacionado a proyecciones y/o prondsticos

En definitiva, estos factores permitiran determinar, de manera aproximada, el uso del

servicio que brindara el almacén de repuestos automotrices.

3.4.2. INVESTIGACION DE MERCADO PARA LA DEMANDA

El objetivo de la investigacion de mercado para la demanda del proyecto en cuestion
es estimar la cuantia del servicio proveniente de una nueva unidad de servicio, asi
como demostrar y cuantificar la existencia de un mercado que lo conforman los

consumidores actuales o potenciales del servicio a ofrecer.
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Para la obtencion de la informacion se seguira la siguiente metodologia:

3.4.2.1. Definicion de la situacion actual

La primera etapa de cualquier proyecto para la ejecucién de la investigacion de
mercados es la definicion de la situacion actual que define la existencia de este

proyecto de inversion.

En este apartado se toma de referencia lo expuesto ya en el Capitulo 1 respecto al
analisis de la situacion, en el cual se describe la entrevista realizada al Dr. Wilson
Chamba Gerente General de la Compafia de Transporte Urbano Trans San Carlos
S.A. En esta entrevista se pone de manifiesto por parte del gerente de la compainia, el
interés por ampliar las perspectivas de negocio de la comparfia mas all4d del manejo
del transporte, y que atiende a su objeto social, puesto que existe el deseo por parte
de directivos y administradores de la compafia de invertir un considerable monto de
capital y en el afan de brindar un mejor servicio a los pasajeros y preocupada por el
buen funcionamiento de sus unidades de transporte, la compafiia desearia contar con

repuestos automotrices de excelente calidad a precios accesibles.

Todo lo expuesto anteriormente da paso a que la compafiia y los transportistas que
laboran en ella, demanden la creacién de un Almacén de repuestos automotrices, el
cual pueda satisfacer los requerimientos de repuestos en general de compafias y

cooperativas de transporte urbano publico en la ciudad de Quito.

De igual forma, y en base a datos proporcionados por la EMMOP-Q, en la ciudad de
Quito existen cuarenta y cinco compafias del transporte urbano publico con un total
de 2.400 unidades de transporte, razon por la cual este proyecto se encamina, de

cierta forma, a abastecer a este mercado
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3.4.2.2Propuesta del proyecto formulacion del objetivo

= QObjetivo General

Determinar la aceptacion que podria existir en las compafias y cooperativas de

transporte urbano publico de la ciudad de Quito respecto a la incorporacion de un

almacén de repuestos automotrices para las unidades de transporte.

= QObijetivos Especificos

Demostrar y cuantificar la existencia de individuos o entidades organizadas que
se convertiran en los consumidores actuales o potenciales del servicio a

ofrecer.

Pronosticar la demanda existente para el almacén de repuestos automotrices.
Determinar la frecuencia de compra de repuestos automotrices.

Determinar las preferencias de compra en cuanto a precios y calidad.

Determinar las estrategias de promocién y publicidad que se deben aplicar en

caso de poner en marcha el proyecto.

= Necesidades de informacion

¢ Cuales son los lugares de preferencia para la compra de repuestos

automotrices?

¢, Qué aceptacion tendra el cliente respecto a la incorporacion de un nuevo

almaceén de repuestos automotrices al mercado?
¢, Qué busca el cliente respecto a los repuestos automotrices?

¢, Qué actividades de promocién serian las mas apropiadas para llegar a los

clientes?

= Fuentes de informacién

Para llevar a cabo ésta investigacion de mercado se utilizara una entrevista como

medio de recopilacion de informacidn directa a los representantes de las compaifiias y

cooperativas de transporte urbano publico de la ciudad de Quito, por constituir los
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referentes més idéneos para la recoleccion de informacidn y poseen un conocimiento

general del sector.

3.4.2.3Disefio de la investigacion

El objetivo en el disefio de la investigacion de mercado para el proyecto de inversion,
es recopilar la informacion necesaria y pertinente para resolver las interrogantes de la
investigacion cualitativa, y a la vez permita dilucidar los topicos de interés respecto a

la incorporacién de un almacén de repuestos.

Para realizar las entrevistas a las compafias y cooperativas del transporte publico
urbano ubicadas en la ciudad de Quito, se aplicé la técnica de Muestreo Aleatorio
Irrestricto considerando el tamafio de la poblacién, el mismo que se basa en el
principio de igualdad de probabilidad de seleccién para cada integrante del universo
muestral (poblacion), lo que garantiza que la unidad muestral representa a la
poblacién y por ende las inferencias a realizar son validas. Se aplico esta técnica para
obtener una mejor calidad de la informacién y para un adecuado analisis de las

preguntas de la entrevista.

Para determinar el nUmero de compafias del transporte a ser entrevistadas utilizamos

la siguiente formula:

n= N*p*q
(N-1) * B
oz

p*q
Donde:

Numero de compafiias y cooperativas de transporte
urbano publico en la ciudad de Quito = 45

<

Unidad muestral = ?

(para un nivel de confianza del 92%) = 1.75
Limite de aceptacion de error muestral (8%)
Nivel de aceptacion = 50% (recomendable)
Nivel de rechazo = 50%

2T W N =3
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Luego de los calculos correspondientes (Anexo No0.7) se obtuvo que la muestra
representativa de la demanda sea de 33 compaiiias para realizar la entrevista.

Por lo tanto la investigacion se realizara a los representantes de cada una de las
compafiias y cooperativas del transporte urbano publico en la ciudad de Quito
identificadas en la unidad muestral.

El disefio de investigacion de mercado incluirh en su analisis los siguientes

componentes.

= Definir informacién necesaria

Para la puesta en marcha de esta investigacion, es importante identificar que el
parque automotor del transporte publico urbano en la ciudad de Quito esta dado por
cuarenta y cinco compafias de transporte y cuenta, en total, con 2400 unidades;
ademas constituye el mercado al cual los inversionistas del proyecto desean apuntar

en un inicio.

En el Anexo No. 8, se presenta un listado de todas las operadoras de transporte
publico urbano de la ciudad de Quito seleccionadas al azar a las cuales se efectuara
la entrevista, los datos relacionados a su ubicacion y desde luego el nombre de su
representante legal.

= |nvestigacidon Cualitativa

Para facilitar una mayor comprension y discernimiento en el andlisis del proyecto, se
lleva a cabo una entrevista, método de recoleccidon de datos cualitativa, con el fin de

recopilar informacion de primera mano.

La entrevista se convierte en la técnica de investigacibn que establece una
comunicacion directa, verbal y personal con el informante. La modalidad a utilizar por
el analista (tesista) es la entrevista estructurada, la cual se basa en una guia de
preguntas de aspectos de interés para el estudio que debera responder el informante,
sin embargo se dejara un pequefio margen para temas abiertos que enriqueceran la

informacion.
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Esta modalidad facilitara la concentracion de informacion puesto que conlleva
preguntas flexibles y se aclaran con facilidad las confusiones, pero se debe estar
pendiente de respuestas impulsivas, inhibicion del entrevistado y del

condicionamiento de ciertas respuestas por parte del entrevistado.

= Redaccién del cuestionario

En el Anexo No. 9, se detalla el modelo de la entrevista a aplicarse.

= Plan para el analisis de datos

Al tratarse de una investigacion cualitativa, el analisis de datos resulta mas complejo,
en cuanto a las diversas respuestas que se pueden verter en la entrevista. La clave es
encontrar una caracteristica en comun que facilite la comprension del analista y asi
transmitir de manera clara y puntual los resultados que son de interés para el

proyecto.

3.4.2.4. Trabajo de campo o acopio de datos

= Recoleccién de datos

Para la investigacion exploratoria, previamente se establecié una reunién con el
representante de cada compafia y cooperativa del transporte urbano publico de la
ciudad de Quito, de la unidad muestral, a fin de realizar la entrevista respectiva. Al
entrar en contacto con el representante de cada compaifiia, se puso a consideracion el
topico que se iba a tratar, esto con el objeto de que el informante posea una idea
general de la entrevista y cuyas respuestas perfilen sus opiniones y valores

individuales.

= Trabajo de campo

La entrevista se desarrollara a treinta y tres personas, que son los representantes
legales de cada compaiiia.

Dichas compafias se encuentran localizadas en el sur, centro-norte y norte de la
ciudad de Quito, esto en base a la informacidon proporcionada por la Empresa
Municipal de Movilidad y Obras Publicas (EMMOP-Q).
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3.4.2.5. Preparacion y analisis de datos

En el Anexo No0.10, se presenta la base de datos respecto a la verificacion y
tabulacion de datos.
Una vez que se han efectuado las entrevistas se ha procedido a realizar un analisis

de cada una de las preguntas, que se detallan en el siguiente enunciado:

Pregunta No. 1. En la escala del 1 al 7, donde 1 es poco significativo y 7 muy
significativo, ¢cémo calificaria usted, en promedio, las unidades de transporte
respecto a las condiciones mecanicas?

Grafico No. 3.9. Porcentaje de las condiciones mecanicas de las unidades de

trans po rte
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Estandar
33 5,33 6,00 6,00 0,78
Fuente: Investigacion Directa

Elaboracién: Andrea Oleas R.

Con base a los resultados obtenidos se puede observar que en su totalidad las
condiciones mecanicas de las unidades de transporte poseen una calificacion de muy
significativo, por lo que se deduce que las compafias de transporte entrevistadas
poseen en promedio una calificaciéon de 5,33 para las unidades en la prestacién del

servicio de transporte urbano en la ciudad de Quito.
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Pregunta No. 2: ¢Qué porcentaje del parque automotor, de la compafia de

transporte a la cual representa, realizan reparaciones en talleres autorizados?

Grafico No. 3.10. Porcentaje de reparaciones en talleres autorizados
4 )
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Fuente: Investigacion Directa
Elaboracion: Andrea Oleas R.

Este grafico demuestra que un poco mas de la mitad de los entrevistados (63,64%) no
realizan las reparaciones de las unidades de transporte en talleres autorizados, y que

ademas existe un porcentaje minimo que si lo hace.

Este resultado revela que los duefios de las unidades de transporte prefieren realizar
Sus reparaciones con su mecanico de confianza en vista que las casas comerciales
manejan costos mas elevados de mano de obra asi como en la venta de repuestos.
Es importante acotar que los duefios de las unidades de transporte necesitan tener
alternativas para la compra de los repuestos, entre las cuales se manejen mejores

precios sin dejar de lado la calidad del producto.

Pregunta No. 3: ¢Qué porcentaje del parque automotor, de la compafia de
transporte a la cual representa, realiza un mantenimiento correctivo (en el cual la

unidad ya presenta dafos) y preventivo (para prevenir futuras anomalias)?



Gréfico No. 3.11. Porcentaje de mantenimiento correctivo y preventivo
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Elaboracion: Andrea Oleas R.

Respecto al mantenimiento correctivo y preventivo de las unidades de transporte y en
base a los resultados alcanzados en la investigacion, se tiene que el 44% de los
entrevistados realiza un mantenimiento correctivo a las unidades y el 56% restante
ejecuta un mantenimiento preventivo, tal como lo sefiala el cuadro resumen inferior al
gréfico, lo que indica que las compafiias de transporte poseen un referente de

seguridad para las unidades y previenen futuras anomalias.

Pregunta No. 4. ¢Cuales son los repuestos automotrices que sufren mayor desgaste
en las unidades como consecuencia del continuo trabajo que realiza y con que

frecuencia son reemplazados?

Varios son los repuestos automotrices que a criterio de los entrevistados sufren un
mayor desgaste como consecuencia del trabajo continuo de la unidad de transporte;
asi tenemos que en promedio el 78,79% concuerdan que los repuestos con mas

requerimiento son los relacionados al embrague como son: el disco de embrague,
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plato de embrague, crucetas de embrague; asi como también partes relacionadas a la
transmision es decir las zapatas de freno. Por otra parte, y no menos importante,
tenemos también los siguientes repuestos: turbo alimentador, rulimanes, rodamientos,

pines caja de direccion entre otros.

Los aceites y filtros, grasas de ruedas son muy requeridos para un correcto
funcionamiento de la unidad; y sin duda alguna llantas y baterias constituyen partes
del automotor que requieren de un especial atencion.

Es importante mencionar que el trabajo diario constituye una de las principales causas
de desgaste, asi también el mantenimiento obligatorio, la friccion, etc.

La frecuencia de reemplazo de ciertos repuestos dependera en gran medida del
trabajo de la unidad de transporte localizandose en un intervalo de 2 meses a 1 afio,
no asi los aceites y filtros que se lo realiza cada 15 dias. Esto de acuerdo a datos

confirmados por los entrevistados.

Pregunta No. 5: ¢Qué porcentaje cree usted que acude a la casa comercial del

automotor, almacén, mecanica, al momento de adquirir los repuestos automotrices?

Grafico No. 3.12. Porcentaje de preferencia del lugar para adquirir repuestos
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Total Promedio Mediana Moda DeS\/JaC|on
Estandar
Casa Comercial del 33 25,18% 25,00% 30,00% 16,42%
automotor
Almacén repuestos 33 63,30% 65,00% 70,00% 17,20%
Mecénica 33 11,52% 5,00% 0,00% 16,77%
Fuente: Investigacion Directa

Elaboracién: Andrea Oleas R.

Los resultados alcanzados en la investigacion realizada, sefialan que un poco mas de
la mitad de los entrevistados esto es en promedio el 63,30% acude al almacén de
repuestos al momento de adquirir los mismos y que la cuarta parte de los
entrevistados lo hace en la casa comercial del automotor, en base al cuadro resumen;
lo que ratifica los resultados de la pregunta 2 en la cual se indica que los duefios de
las unidades de transporte no realiza las reparaciones en talleres autorizados por los
costos altos.

En promedio el 11,52% de los entrevistados sefiala que adquiere los repuestos
automotrices en la mecénica.

Estos resultados son un referente que se debe considerar para la apertura de un
nuevo almacén de repuestos automotrices, puesto que si se selecciona un canal de

distribucién inadecuado podria afectar el desarrollo del proyecto.

Pregunta No. 6: ¢Qué importancia concede el comprador a las siguientes
caracteristicas de los repuestos automotrices al momento de adquirirlos?
Grafico No. 3.13. Caracteristicas del producto
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Fuente: Investigacion Directa
Elaboracién: Andrea Oleas R.
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Sin lugar a duda las caracteristicas del repuesto automotriz influyen, en gran medida,

al momento de adquirirlos ya que estos brindaran un mejor apoyo para que la unidad

de transporte labore sin mayores complicaciones y permitan entregar un servicio de

calidad al usuario del servicio de transporte publico.

Como se puede observar en el grafico, la calidad y durabilidad son factores

determinantes en el repuesto automotriz, sin dejar a un lado el precio y su

procedencia genuina.

Pregunta No. 7: ¢Qué importancia concede el comprador a los siguientes atributos

de un establecimiento comercial al momento de vender los repuestos automotrices?

Grafico No. 3.14. Atributos del establecimiento comercial
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Elaboracién: Andrea Oleas R.

Es importante para todo establecimiento comercial brindar al cliente un servicio de

calidad a través de ciertos atributos al

momento de vender

los

repuestos

automotrices, y asi garantizar la fidelidad del cliente y constituir al almacén en un

referente de compra de los repuestos para las unidades de transporte.
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La mayoria de los entrevistados consideran que la disponibilidad inmediata del
producto es vital al momento de realizar las reparaciones a la unidad y junto a una

buena atencién hacen la diferencia.

Respecto al servicio de post-venta y el servicio a domicilio son atributos que a criterio
de los entrevistados son significativos, sin embargo en la actualidad no se manejan
estas caracteristicas en los almacenes de repuestos puesto que la cultura comercial
en dichos almacenes es otra. Por ello se pretende que en este proyecto sean
incorporados en el transcurso del funcionamiento del almacén para crear una cultura

diferente que beneficie tanto al cliente como al vendedor.

Pregunta No. 8: ¢Qué importancia concede el comprador a los siguientes atributos

de comercializacion en la venta del producto (repuesto automotriz)?

Grafico No. 3.15. Atributos de comercializacion en la venta del producto
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Fuente: Investigacion Directa
Elaboraciéon: Andrea Oleas R.

En lo que respecta a los atributos de comercializacion en la venta del repuesto
automotriz, los entrevistados, como se aprecia en el gréafico, realizan una clara
diferencia en la importancia de estos atributos, lo que demuestra que el crédito,
descuentos especiales, garantia del producto, entre otros, son decisivos para la venta

del producto.
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En el campo de los repuestos automotrices la garantia del producto es fundamental
porque de ello depende que la unidad de transporte funcione a perfeccion y no

conlleve a mayores complicaciones para la unidad.

Pregunta No. 9: ¢De incorporarse al mercado un nuevo almacén de repuestos
automotrices que posea un variado stock de repuestos a precios accesibles para las
marcas de vehiculos que predominan en el sector del transporte publico, cambiaria su

proveedor actual de repuestos?

Grafico No. 3.16. Aceptacién por un nuevo almacén de repuestos
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Fuente: Investigacion Directa

Elaboracion: Andrea Oleas R.

La mayoria de los entrevistados (96,97%), comparten la idea de que si cambiarian su
proveedor actual de repuestos de incorporarse al mercado uno nuevo; y de acuerdo a
las opiniones vertidas por parte de los entrevistados, esto podria ser factible siempre y
cuando los repuestos ofertados sean de buena calidad con los mismos 0 mejores
valores agregados que los que ofrecen sus proveedores habituales; asi como también
gue posea un variado stock. Ademas es importante que exista competencia, variedad

y que contribuyan a la economia del comprador.

En los actuales momentos la transportacion urbana de la Ciudad de Quito, esta
atravesando un grave problema econdémico, al no alcanzar financieramente el punto

de equilibrio adecuado para hacer sustentable el negocio en el tiempo.
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Consecuentemente si existe un proveedor que pueda ofrecer mejores costos en los
repuestos automotrices, tomando en cuenta los rendimientos de los mismos en el

tiempo, no habria razén para no entablar una relaciéon comercial.

Pregunta No. 10: ¢Cudl seria la preferencia de ubicacién de un nuevo almacén de

repuestos automotrices?

Grafico No. 3.17. Preferencia de ubicacion por el nuevo almaceén
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Elaboracion: Andrea Oleas R.

Las alternativas planteadas para esta interrogante fueron: Autopista Manuel Cordova
Galarza (a 100 metros del Condado Shopping), Av. Eloy Alfaro, sector La Cristiania,

Av. Occidental sector Jefatura de Transito, Otra ubicacion.

Como se observa en el grafico las opiniones son diversas por parte de los
entrevistados, pero el sector sur de la ciudad de Quito se convierte en el mayor
referente para un nuevo almacén de repuestos, sin embrago el sector de la Autopista
Manuel Cérdova Galarza (a 100 metros del Condado Shopping) constituyen también
un punto de aceptacion por parte de los entrevistados.

Es importante que el proyecto en cuestion posea una ubicacion favorable tanto para
los posibles clientes asi como para los promotores del proyecto en vista que a futuro
se piensa crear parqgueaderos para el resguardo de las unidades de transporte de la

compaiiia y talleres mecanicos.
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Pregunta No. 11: ¢Estaria usted de acuerdo en homogenizar un solo tipo de chasis,
dado éste por la durabilidad, experiencia, confianza, bajos costos de mantenimiento,
etc., con la finalidad de que exista una amplia provision de repuestos a precios muy

competitivos?

Gréfico No. 3.18. Homogenizar un solo tipo de chasis
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Fuente: Investigacion Directa
Elaboraciéon: Andrea Oleas R.

Para la mayoria de los entrevistados este es un aspecto de gran importancia puesto
gue permitiria manejar precios mas competitivos en los repuestos automotrices y
existiera una mayor variedad; pero también es cierto que cuando se trabaja de una
forma atomizada como actualmente funciona el sistema de transportacion publica en
el pais, el enunciado suena irrealizable; en algunos de los casos ya existen
compafias de transporte de la ciudad de Quito que han iniciado un proceso de
modernizacion administrativa, financiera y operativa, previo un proceso de
planificacion estratégica y se esta trabajando en unificar la flota en una sola marca de

chasis y carroceria, ya que esto permite realizar economias de escala.

No dejemos de lado que un porcentaje menor de los entrevistados (12,12%), no estan
de acuerdo con esta premisa y opinan que se puede crear monopolios y en estos
existen intereses creados, si bien es cierto que seria lo ideal pero seria una fuerte

inversion que asumirian las propias compafiias de servicio de transporte publico.
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Pregunta No. 12: Para dar cumplimiento al Plan Maestro de Transporte en el Distrito
Metropolitano de Quito, DMQ, optimizar los recursos, abaratar costos y brindar un
mejor servicio. ¢Estaria de acuerdo en trabajar bajo un esquema empresarial

privado?

Grafico No. 3.19. Aceptacion de trabajo de las Cias. De Transporte bajo un esquema

empresarial privado
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Fuente: Investigacion Directa
Elaboracién: Andrea Oleas R.

Esta interrogante se la realizé por considerarse un elemento importante en el manejo
de las operaciones administrativas de las compafias de transporte urbano publico de
la ciudad de Quito.

Lo trascendental en esta interrogante es que todos los entrevistados concuerdan en
un argumento que radica en que se debe respetar el trabajo de los transportistas y por
supuesto que se cumplan las expectativas economicas respecto a la inversion
realizada.

La transportacion urbana es un esquema privado, que en la actualidad esta
fragmentada en mas de 2000 microempresarios que tienen inversiones promedios de
$60.000,00 cada uno.

Lo que propone el Plan maestro de Transporte sobre “optimizar los recursos, abaratar
costos y brindar un mejor servicio” requiere que estos capitales fragmentados se
unifiguen en un solo ente juridico (empresa, no compafias manejadas como

cooperativas) que planifigue, organice, dirija y controle la normal prestaciéon de
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servicio, adicionalmente se necesita que brinde seguridad juridica y rentabilidad
adecuada (tomando en cuenta para esto el riesgo que toma el privado, a mayor riesgo

mayor rentabilidad).

Recogiendo los cuestionamientos de los entrevistados se llega a la conclusiéon que
con los esquemas empresariales si se podria optimizar los recursos y abaratar costos,
mas la prestacion del servicio como tal, requiere que sea evaluada, como todo, por
medio de indicadores que permitan tener claro cual es el nivel de servicio requerido,
para esto las autoridades, deben generar los niveles que deben ser cumplidos,
aclarando que su cumplimiento influirdn en el esquema tarifario, pues a mayor nivel

de servicio mayor tarifa.

Todo esto es parte de un cambio social que debe generarse con la participacién de
todos los actores de la movilidad sean estos autoridad, usuario del transporte, y

operadores del servicio de transporte publico.

3.4.2.6. Conclusiones generales

Sin lugar a duda la ciudad de Quito registra complejas caracteristicas de configuraciéon
geografica y topografica que dan como resultado una escasa capacidad vial
disponible lo que sumado al explosivo aumento del pargue automotor y la débil
estructura empresarial del sistema de transporte publico, con tiempos excesivos de
viaje, operacion costosa, congestion y contaminacién del aire genera serios

problemas de movilidad y accesibilidad de la poblacion.

Por todas estas consideraciones es imprescindible que las compafias y cooperativas
del transporte urbano publico, en la ciudad de Quito, cuenten con unidades en
perfectas condiciones para brindar al usuario del transporte y ciudadania en general:
seguridad, confort y un servicio de calidad. Para ello dichas compafias y
cooperativas, apuntando a la vanguardia de repuestos automotrices, siempre estan
deseosas de poder acceder a un almacén que abastezca los requerimientos de

repuestos automotrices de buena calidad y costos razonables; de ahi que la
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incorporacion de un nuevo almacén de repuestos se evidencia y mas aun si este

brinda un valor agregado tanto en su servicio como en los productos a ofertar.

La nutrida presencia de la flota vehicular en las compafias y cooperativas de
transporte urbano publico en la ciudad de Quito, asi como el interés de colocar en el
mercado un almacén de repuestos automotrices que brinde un servicio que se acople
a las exigencias de dichas compaiiias, justifica la elaboracion de este estudio cuyo
objetivo es dar a conocer de mejor manera el peculiar mercado encaminado al
transporte urbano de la ciudad de Quito, que se encuentra en constante crecimiento, y

asi operar en mejores condiciones.
3.4.3. ESTIMACION DE LA DEMANDA FUTURA

La confiabilidad y pertinencia de la informacion capturada permitira, con algin grado
de incertidumbre, estimar la demanda futura.

Se considera demanda potencial aquella que existiera en el caso de la introduccion
del presente proyecto de inversién al sector de repuestos automotrices con la
incorporacion de un nuevo almacén.

El mercado potencial para el proyecto lo constituyen las 45 compafias del transporte

urbano publico de la ciudad de Quito con un total de 2.400 unidades de transporte.

Para determinar el porcentaje de la demanda es importante analizar ciertos
parametros incluidos en la entrevista realizada los cuales se describen
posteriormente, y que por inferencia estadistica se obtiene el resultado como se

explica en el siguiente cuadro:

Cuadro No. 3.6. Determinacion del porcentaje de la demanda

Repuest os
Automotrices

Adquisicion de repuestos automotrices en almacenes de
. 0,6330
repuestos y no en casas comerciales del automotor (Pregunta 5)
Aceptacion de un nuevo almacén de repuestos (Pregunta 9) 0,9697
Parametro de aceptacion para el proyecto 0,6138
61,38%

Elaborado por: Andrea Oleas R.
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Cuadro No. 3.7. Determinacién del mercado actual de la muestra

Repuestos
Automotrices

Total compafiias entrevistadas 33
Parametro de aceptacion 61,38%
Mercado actual de la muestra 21

Elaborado por: Andrea Oleas R.

A continuacion se realizara la estimacion de la demanda para el total del segmento

seleccionado que es de 45 compafias de transporte.

Cuadro No. 3.8. Determinacién del mercado actual de la demanda

Compafifas de Unidades de ‘
transporte transporte
Mercado potencial 45 2.400
Parametro de aceptacion 61,38% 61,38%
Mercado actual de la demanda 28 1.473

Elaborado por: Andrea Oleas R.

Este analisis revela que existe el interés por parte de las compafias de transporte,
mas del 50%, en la incorporacion de un nuevo almacén de repuestos automotrices en

el sector y que existe un mercado potencial para el desarrollo del proyecto.

3.4.4. PROYECCION DE LA DEMANDA POTENCIAL

Para el desarrollo de este proyecto y para determinar la demanda potencial que se
tendria en el caso de introducir un almacén de repuestos automotrices al sector para
la ciudad de Quito, se debe calcular tomando en cuenta el total de 2.400 unidades de

transporte que pertenecen al segmento de mercado seleccionado.

Para la estimacion de la demanda potencial se considera que el incremento de la
demanda esta relacionado con el crecimiento promedio del sector correspondiente a

la importacién y produccién nacional de los autobuses el cual es de 5,33%*°: y con el

40 Fuente: AEADE. Asociacién de Empresas Automotrices del Ecuador. Estadisticas del sector automotriz 2008.
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crecimiento del sector del transporte publico que es de 2,00%**, con un total de 7,33%
porcentaje destinado a la estimacion de la demanda.
En el Cuadro No. 3.9, se presenta los datos proyectados para la demanda potencial

para los diez afos de estudio.

Cuadro No. 3.9. Estimacion anual de la demanda potencial

(Unidades de transporte)
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Elaborado por: Andrea Oleas R.

3.5. ESPECIFICACION DEL PRODUCTO

El producto a ofertar lo constituyen los repuestos automotrices para las unidades de
transporte publico. Un aspecto importante a resaltar de la empresa, y una ventaja
competitiva, es su imagen respecto al servicio post-venta a ofrecer conforme avance
las actividades de la empresa y se vaya creando confianza en los clientes, e

implementar el servicio gratuito a domicilio, en caso de requerirlo el cliente.

La cantidad de productos, repuestos automotrices, que adquiera la empresa en su
etapa inicial de funcionamiento de la empresa, dependera del capital propio y la
capacidad de endeudamiento bancario con el que cuenten los inversionistas del

proyecto. Por todo esto, y de acuerdo a la investigacion de mercado ejecutada, en el

41 Fuente: Instituto de Estadisticas y Censos (INEC)
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Anexo No. 11, se identifica de forma mas detallada los repuestos automotrices a ser

adquiridos.

3.6. ANALISIS DE PRECIOS

3.6.1. GENERALIDADES

La fijacion de precios constituye un aspecto esencial en la comercializacion de los
repuestos automotrices y la prestacion de un servicio. Con frecuencia la empresa
utiliza el precio para estimular las ventas, puesto que el cliente, sea de un bien o
servicio, se siente motivado a encontrar ofertas que le proporcionen excelentes
beneficios a un bajo costo.

El estudio de precios conlleva una tarea compleja y se debe encontrar la forma
adecuada de fijarlos, de tal manera que no se obtengan precios muy elevados y nada
competitivos en el mercado, o precios demasiado bajos con los que la empresa no

pueda cubrir los costos que implica su funcionamiento.

Dependiendo de la clase de producto o servicio y teniendo muy en cuenta la
estructura de mercado, se pueden identificar ciertos parametros que generalmente

son empleados en la fijacién de precios:

®  Los precios fijados por la estructura de costos y gastos de la empresa
®  Los precios fijados por el mercado

®  Lafijacion de precios con base en la competencia
En el presente estudio, los precios han sido analizados sin considerar el Impuesto al
Valor Agregado (I.V.A.) puesto que este valor no interviene en la utilidad que pueda

generar la empresa en un periodo determinado.
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3.6.2. PRECIOS DE LOS PROVEEDORES EN LOS REPUESTOS
AUTOMOTRICES

Es importante que en la adquisicion de los repuestos automotrices, se determine de

manera correcta los proveedores que abastezcan el producto.

En este analisis se ha solicitado a las empresas proveedoras de repuestos
automotrices una lista de precios al contado, con el objetivo de elaborar un
presupuesto respecto a los repuestos automotrices a ser adquiridos, en el que se
identifique la cantidad necesaria del producto para abastecer el almacén y el precio de

los mismos (sin .V.A.). (Anexo No.12)

La cantidad de repuestos automotrices a adquirirse esta basada en la proyeccion de
la demanda y dependera también del capital con el que cuenta el inversionista

actualmente y de fuentes externas.

3.6.3. PRECIO DE VENTA

Con los precios de venta obtenidos por parte del proveedor y con un sondeo se pudo
obtener los precios de venta al publico referenciales del mercado de repuestos
automotrices y de este modo fijar el nuevo precio de venta por parte de la nueva
empresa, analisis en el que se incluyé también el porcentaje de utilidad para la
comercializacion de los repuestos automotrices y asi conocer la rentabilidad promedio

de los mismos.

En el mercado de los repuestos automotrices existe una gran diversidad de precios
gue van desde USD 1,50 precio destinado a los empaques o cauchos, hasta precios
como USD 1.800,00 en los que se incluye repuestos como el cajetin principal de

direccion (motor parte externa), florero dual (transmisién parte interna).
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El almacén contara con un amplio stock de repuestos automotrices de precios
variados de acuerdo a la dimension y trascendencia del mismo. Los repuestos mas
cotizados a criterio de los expertos son los relacionados al embrague, lo referente a
lubricantes y aceites con precios que oscilan entre USD 20,00 y 75,00 con una

considerable rotacion.

En el Anexo No. 13, se detallan los nuevos precios destinados para la incorporacion

del almacén de repuestos automotrices.

3.7. COMERCIALIZACION

3.7.1. GENERALIDADES

El proceso de comercializacion incluye factores claves como: el transporte de los
repuestos automotrices, la presentacion del producto a ofertar y la calidad e su
servicio, el crédito a los consumidores, la asistencia técnica y de igual forma los

mecanismos de publicidad y promocién.

La produccidén del sector automotor se encuentra muy concentrada, en provincias
como Pichincha y Tungurahua debido a la cercania de los mercados concesionarios y
de proveedores, y localizacibn de la mano de obra mas capacitada para esta
produccion. También se encuentra variedad de autopartes en la provincia del Guayas

debido a la cercania al puerto.

En la cadena de importacion de autopartes, es frecuente que los importadores vendan
directamente al publico, o en los propios almacenes en caso de ser importadores

grandes.

Para llevar a cabo la venta de los repuestos automotrices la adquisicion de los
mismos se lo hara a la empresa MAHLE, lider mundial en la produccion de
componentes desde 1920 buscando soluciones nuevas y desarrolladas tecnologias

para perfeccionar sus productos y la satisfaccién total del cliente.



88

Con sede en Stuttgart, Alemania, el grupo cuenta hoy con 38.000 empleados,
actuando en 70 fabricas ubicadas en Europa, Estados Unidos, México, China, India,
Japon, Argentina y Brasil. Esa distribucion geografica posibilita un acercamiento
mayor en las relaciones con los clientes locales, ademas de adecuar a las varias
regiones atendidas las adaptaciones locales necesarias.

En América Latina, fabrica componentes automotrices para las lineas automovilisticas
e industriales y para motores Diesel, mercado en que las marcas tradicionales y de
renombre MAHLE, Metal Leve y Cofap Rings son reconocidas por tener tecnologia de
punta, como resultado de inversiones constantes en estudios e investigaciones de

nuevas alternativas.

3.7.2. PROCESO DE VENTA

Los repuestos automotrices en el sector del transporte publico constituye un factor
primordial para el buen funcionamiento de las unidades, y mas si estos repuestos se
los expende de una manera eficiente al cliente. Por ello se ha disefiado tres formas de

ventas para llegar al cliente y seran detalladas posteriormente:

Ventas realizadas en el establecimiento comercial

b. Ventas a través de visitas a las comparfiias de transporte publico en la
ciudad de Quito.

c. Ventas efectuadas mediante via telefonica

3.7.2.1. Ventas realizadas en el establecimiento comercial
Este sistema de venta es aquel que se utliza generalmente en toda actividad
comercial, y permite al cliente conocer de manera tangible la variada oferta de
productos que brinda la empresa. El proceso bajo el cual estara encaminado este

sistema de venta es el siguiente:

1. Elcliente concurre al almacén y da a conocer su requerimiento.



89

2. El asesor comercial mostrara el o los repuestos automotrices acorde a la
necesidad del cliente.

3. El cliente toma la decisién sobre si el repuesto satisface su necesidad de precio,
calidad, garantia, etc.

4. En caso de que el cliente accede a comprar el repuesto, se emite la factura de lo
contrario se agradece su visita al establecimiento.

5. Finalmente, se efectla el cobro respectivo y se remite los repuestos que han sido

adquiridos por el cliente.

3.7.2.2. Ventas a través de visitas a las compaifiias de piate publico urbano en

la ciudad de Quito.

Este tipo de sistema de venta forma parte primordial en la comercializaciéon de los
repuestos automotrices, y constituye una politica comercial de realizar visitas a las
compaiiias de transporte publico urbano en la ciudad de Quito, brindando al cliente la
sensacion de un trato preferencial. Este sistema de venta es una clara diferenciacion
de aquellas empresas que se dedican a la misma actividad comercial y que

generalmente se encuentran en la espera de la visita de los clientes.

El objetivo primordial de las “ventas a domicilio” radica en que la nueva empresa logre
un posicionamiento en el mercado en un tiempo menor al normal, ademas generar en
el futuro cliente confianza y satisfaccion al acceder a este tipo de compra. Es
importante sefalar que las visitas que se realicen a las compafiias de transporte
publico urbano en la ciudad de Quito forma parte de una campafa publicitaria que
contribuira a que los duefios de las unidades o accionistas de la compafiia se sientan
complacidos con el trato de la empresa, la variedad de repuestos automotrices,
precios adecuados y servicio eficiente.

Como guia de este sistema de venta, se pone a consideracion el siguiente proceso:

1. El asesor comercial de la empresa concurrira al establecimiento de la compaiiia de
transporte y llevard un catalogo en el que se incluya el muestrario de los repuestos

automotrices, lista de precios y descuentos especiales.
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2. El asesor comercial se encontrara con dos posibilidades de respuesta:

a. Dejar con el cliente una tarjeta de presentaciéon de la empresa, esto con la
finalidad de que el cliente considere la oferta de los productos en una proxima
oportunidad.

b. De ser el caso, receptar el pedido de los repuestos automotrices.

3. Si se tomd el pedido, el asesor comercial retorna a la empresa para que se
proceda con la facturacion y preparaciéon de los repuestos adquiridos con la
respectiva verificacion para su entrega.

4. El asesor comercial despacha los repuestos automotrices.

Se transporta el pedido a lugar acordado y se confirma con el cliente si lo

despachado cumple con sus requerimientos.

6. Se efectua el cobro respectivo.

3.7.2.3. Ventas efectuadas mediante via telefénica.

Las ventas por via telefonica constituyen un sistema mediante el cual se trata de

facilitar al cliente la adquisicion del producto.

El cliente se vera beneficiado con este sistema en el ahorro de tiempo, puesto que se
receptaran los pedidos por via telefénica y la empresa esta en la obligacion de hacer

llegar el pedido, donde el cliente lo solicite, con los requerimientos solicitados.

Este sistema se puede llevar a cabo una vez que el cliente sienta confianza en el
servicio brindado y la seguridad que los repuestos automotrices cumplan con las
especificaciones convenidas.

La puesta en marcha de la venta por via telefénica considera el siguiente proceso que

guiara este sistema de venta:

1. Elcliente realizara la llamada telefénica al establecimiento comercial.
El asesor comercial de la empresa tomara el pedido del cliente.
3. El asesor comercial verifica los repuestos solicitados, prepara lo solicitado para la

emision posterior de la factura.
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4. Se transporta el pedido a lugar acordado y se confirma con el cliente si lo
despachado cumple con sus requerimientos.

5. Se efectua el cobro respectivo.

3.7.3. PROMOCION Y PUBLICIDAD

Cualquier accion de promocion o publicidad encaminada a hacer conocer o impulsar
la adquisicion de un bien o servicio, genera un valor agregado y supone desde luego
la necesidad de asumir un costo por ese concepto que debe ser ponderado en los

presupuestos correspondientes.

3.7.3.1. Venta del producto

Es fundamental en el crecimiento o desarrollo de una empresa contar con los
elementos necesarios en el proceso de venta para que de este modo el producto
llegue al usuario final. Estos elementos forman parte de una adecuada operacion
comercial para atraer al cliente. La venta de los repuestos automotrices se vera

guiada por los siguientes mecanismos:

= |nformacién al cliente

Tiene que ver con las especificaciones tanto garantias, durabilidad, marcas,
beneficios, etc., de los distintos repuestos automotrices que se esta ofertando, asi
como también los precios y los impuestos a cargo del cliente (1.V.A.)

= Condiciones de venta

Es importante que la empresa cuente con ciertas politicas comerciales que regulen la
venta de los repuestos al cliente, tales como:

v Forma de pago (efectivo, cheque, tarjeta de crédito)

v Lugar de entrega del producto

v Los respectivos impuestos, como los que se gravan al cliente ((1.V.A.), y los

que el cliente aplicara a la empresa: retencion en la fuente.
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= Descuentos en la venta del producto

La empresa instaurara los respectivos descuentos y ofertas especiales.

v El descuento en funcién de la forma de pago (efectivo, cheque, tarjeta de
credito)

v Descuentos por promociones. La empresa contard con un plan de ventas
disefiado para ciertos repuestos automotrices en el que se incluya
descuentos por promociones.

Este descuento lo que busca es atraer al cliente en la manera de entregar
un obsequio en ocasiones especiales, brindar descuentos en compras de

gran monto.

3.7.3.2. Publicidad

La publicidad, entre muchas cosas, es el medio de comunicacién entre la empresa y
el cliente que permite un nexo comercial a través del cual se da conocer el bien o el

servicio ofertado.

Para la empresa, la publicidad tiene como objetivo primordial dar a conocer a las
compafias de transporte urbano publico de la ciudad de Quito el variado stock de
repuestos con el que contard la empresa, asi como los precios, calidad de los
productos y el servicio de post-venta, a través de las visitas que se realicen a las
instalaciones de las compaiiias.

El servicio post-venta constituye una ventaja competitiva para la empresa, ya que
permitira a los clientes contar con un mantenimiento cuando el repuesto asi lo
requiera. Este aspecto, como se lo menciond anteriormente, sera introducido
conforme avance las actividades de la empresa.

En lo que respecta al servicio, se atendera a los clientes inclusive sdbados, domingos
y feriados en vista que estos dias son parte del mantenimiento y reparacion que
pueden realizar a las unidades para un mejor desempefio en su trabajo.

Otro aspecto importante a definir lo es el servicio a domicilio con el que dispondra la
empresa sin ningun recargo adicional para el cliente. Esto en vista de que los duefios

de las unidades de transporte en el momento que sufren un dafio o desperfecto,
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ingresan la unidad de inmediato a mantenimiento y requieren de los repuestos

automotrices a tiempo para poder operar la unidad.

El servicio a domicilio si bien serd cubierto por la empresa en su totalidad, es una
estrategia de ventas que se convierte en una fortaleza que le permitira a la empresa
posesionarse en el mercado conforme avance las actividades del almacén de

repuestos.

Para este efecto se contratara los servicios de una empresa de transporte de
mercancia. La cantidad a desembolsar por concepto del transporte estara fijada de
acuerdo a la ruta que comprenda desde la empresa hasta el lugar de entrega
acordado con el cliente. Para cumplir con este objetivo se tiene presupuestado la
cantidad de $ 700,00 en el afio. Posteriormente las entregas a domicilio pueden

aumentar en un en base al crecimiento de la demanda en los proximos afios.
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CAPITULO 4

ESTUDIO TECNICO

Para el desarrollo de este capitulo se describira los temas tratados en el Marco

Teorico del Capitulo 2.

GENERALIDADES DEL ESTUDIO

El presente estudio tiene como finalidad proporcionar la informacién necesaria
referente al tamafio del proyecto, localizacién e ingenieria del proyecto del servicio a
ofrecer, con el fin de conocer la magnitud de los costos e inversiones que se deberan

efectuar si se implementa el proyecto.

El estudio técnico es congruente con los objetivos del proyecto de inversiéon y con los
niveles de profundidad del estudio en su conjunto, y de igual forma aportara
informacion cualitativa y cuantitativa respecto a los factores que intervienen en la
prestacion del servicio (venta de repuestos) que contiene la nueva unidad en
operacion, esto es: caracteristicas del equipo necesario; magnitud de los costos de

inversion; recursos, localizacién del proyecto al igual que el espacio fisico requerido.

TAMANO DEL PROYECTO

El tamafio del proyecto hace referencia a la capacidad de prestacion del servicio en la
venta de repuestos automotrices que forman parte de las actividades de la nueva

unidad de operacion de la Cia. Trans San Carlos S.A.
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4.2.1. FACTORES CONDICIONANTES DEL TAMANO DEL PROYECTO

Para definir el tamafio del proyecto se apela a la informacion disponible en torno al
mercado, procesos de venta, localizacion, productos a ofertar, etc., para de esta

manera conocer la dimension del proyecto.

Tamafio del Mercado
El sector automotriz concretamente el transporte urbano publico de la ciudad de
Quito, es el mercado al cual la empresa orientara sus actividades comerciales, puesto
gue este constituye el segmento meta al cual va destinado el proyecto y los
inversionistas del mismo desean apuntar en un inicio.

Disponibilidad del producto, equipos y servicios
Para la venta de repuestos automotrices, se requiere de la disponibilidad de ciertos
elementos y asegurar el suministro permanente de los mismos en términos de

calidad, cantidad y precios.

= Disponibilidad del producto

Los repuestos automotrices a ser ofertados por la nueva unidad de operacién, se
encuentran disponibles en su totalidad en empresas de importacion y distribucion a
nivel nacional de automotores y repuestos de las marcas mas representativas del
parque automotor de transporte urbano publico. Es preciso contar con una adecuada
sincronizacion en el proceso de compra, el transporte que se encuentra a cargo de las

empresas distribuidoras, y el almacenaje de los repuestos automotrices adquiridos.

= Disponibilidad de suministros y equipos de oficina

Los suministros y equipos de oficina a requerirse para el area comercial de la Cia.
Trans San Carlos S.A., se encuentran a disposicion de la empresa, puesto que son

productos que se comercializan a nivel local o nacional.
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= Disponibilidad de servicios basicos

La calidad y disponibilidad de los servicios basicos tanto de agua potable, energia
eléctrica, lineas telefénicas, vias de transporte son elementos esenciales para un

correcto funcionamiento de las instalaciones de la empresa.

Disponibilidad del Recurso Humano

En la fase inicial de operaciones, el almacén de repuestos requerira del siguiente
personal el cual cumplird con las actividades comerciales y administrativas definidas
en un capitulo posterior.

v 1 Gerente Comercial

v 1 Jefe de Ventas

v 1 Secretaria — Contadora

v 2 Asesores Comerciales

v 1 ayudante de almacén y bodega.

Disponibilidad de los Recursos Financieros

En lo que respecta a las adecuaciones de la infraestructura para la venta de los
repuestos automotrices, adquisicion de los repuestos automotrices, equipos de
oficina, recurso humano y demas elementos que se requieren para la nueva actividad
comercial de la compaiiia, se lo hara a través de un préstamo bancario y desde luego

la aportacion de capital propio por parte de los promotores del proyecto de inversion.

LOCALIZACION DEL PROYECTO

El estudio de localizacion se orienta a analizar las diferentes variables que determinan
el lugar donde se ubicara la empresa buscando una mayor utilidad o una minimizacién
de costos para los inversionistas del proyecto.

Sin lugar a duda una adecuada localizacion de la empresa, sera aquella que permita
una cercania a la infraestructura de transporte, mercados de consumo, proveedores,

disponibilidad de mano de obra, servicios béasicos, etc. En efecto, la decision de
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localizacion del proyecto tendra repercusiones de orden econdmico, social y
ambiental a largo plazo, por lo tanto este estudio supone un analisis con otras
variables inherentes al proyecto de inversion.

Un aspecto a ser tomado en cuenta, radica en que los inversionistas del proyecto
requieren de un espacio fisico apto para los fines comerciales (Almacén de repuestos
automotrices) y para el area administrativa del almacén asi como para las oficinas de
la Cia. TRANS SAN CARLOS S.A. Para todas estas consideraciones, el proyecto

requiere de un area de 1.000 m?.

A futuro se tiene planeado contar con el espacio fisico suficiente para el parqueo de
las unidades de transporte y talleres mecéanicos para uso de la compafia y la

prestacion de servicio a terceros.
MACROLOCALIZACION

La empresa se localizara en la ciudad de Quito, Provincia de Pichincha, por ser esta
ciudad el lugar donde se sitia el mercado con el que se dara inicio las actividades
comerciales de la empresa, que ademas es la residencia de los inversionistas del
proyecto. (Figura No. 4.1.)

Figura No. 4.1. Macrolocalizacion

LA DELICIA

-1 NORTE

ELOY ALFARD

@ CENTRO

Fuente: En linea; http://www.mapaquito.gov.ec/emop/generic/viewer
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FACTORES QUE CONDICIONAN LA LOCALIZACION DEL
PROYECTO

No es frecuente encontrar el espacio fisico de ubicacion que satisfaga todas y cada
una de las necesidades especificas para un proyecto.

Todas las variables que son tomadas en cuenta para este estudio son consideradas
como fuerzas de localizacion, las cuales determinan el lugar idoneo donde el proyecto
logrard la maxima utilidad o el minimo de costos unitarios. Estas fuerzas son las

siguientes:

Facilidades de Transporte

Este factor se encuentra dispuesto dado que el cliente pueda acudir a las

instalaciones del almacén si mayor complicacion.

Condicionamiento de los accionistas

Ha sido peticion de los socios de la compairiia que las instalaciones de la empresa no
sobrepasen los siguientes limites en la ciudad de Quito:

» Al norte: Intercambiador de Carcelén
» Ex-peaje Consejo Provincial en la Via Mitad del Mundo

e Al sur: Av. Occidental Antonio José de Sucre y Fernandez Salvador.

No es frecuente encontrar un terreno que satisfaga todas y cada una de las
necesidades de la organizacién. Para decidir la ubicacién definitiva es necesario

evaluar comparativamente los sitios que se consideren convenientes.
Cercania y disponibilidad del producto a ofertar
En cuanto a este factor de localizacion, conviene decir que los puntos o fuentes de

abastecimiento en la transportacion del producto desde el proveedor hasta las

instalaciones de la empresa, se encuentran ubicados en el sur y norte de la ciudad,
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por lo que conviene establecer rutas que minimicen el tiempo de transportacion del

producto y que a su vez representen costos minimos para la empresa.

Localizacion del mercado

El mercado, es decir la localizacion de los potenciales comparadores o usuarios, es
un factor de importancia y de interés decisorio que debe considerarse de manera
especial en la ubicacion del proyecto. Por tratarse de un producto que va orientado al
parque automotor del servicio publico de transporte urbano de pasajeros, el mercado
es disperso antes que concentrado en un solo lugar, por lo que es importante que el
proyecto se sitie en un lugar concurrido, comercial y que disponga de todas las vias

de acceso.

Estructura Impositiva y Legal

Las disposiciones legales o fiscales vigentes en las posibles localizaciones, orientan
la seleccion a favor de algunas empresas, por lo tanto, dichas disposiciones para un
almacén de repuestos busca aspectos a nivel de deben ser tomadas en cuenta antes
de determinar la localizacion final para el proyecto.

Factores Ambientales

Los procesos involucrados en la actividad comercial de la empresa no generan ningin
tipo de impacto ambiental, pero si se debe considerar las diferentes regulaciones
respecto al uso del suelo y afectaciones emitidas por la Direccion Metropolitana de
Planificacion Territorial del Municipio de Quito en el Informe de Regulacion
Metropolitana.

En un inciso anterior se menciona que a futuro la empresa pueda contar con el
espacio suficiente para un estacionamiento vehicular y talleres mecanicos lo cual si

tiene un efecto ambiental.
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Respecto a la Estructura Legal y Factores Ambientales, la Licencia Metropolitana de
Funcionamiento es el documento que habilita el ejercicio de las actividades
econdmicas en el Distrito Metropolitano de Quito, que incorpora e integra los procesos
de: Informe de Compatibilidad de Uso de Suelo (ICUS), Patente, Publicidad Exterior,
Permisos de Bomberos, Salud, Ambiente, Recaudacion; sobre la base de la
Categorizaciéon de las actividades econOmicas establecidas en la Clasificacion
Internacional Industrial Unica (ClIU) y relacionadas a los requisitos aplicables a cada

una de ellas.

La Licencia Metropolitana de Funcionamiento estd normada por la Ordenanza
Metropolitana No. 0283, aprobada por el Concejo Metropolitano el 5 de marzo del
2009 y publicada en el Registro Oficial No. 598 del 26 de mayo del 2009.

Inversion del terreno

La inversion en la compra del terreno debe ser tomado en cuenta, puesto que es un
factor que permite al inversionista valorar los parametros de costos y gastos para el
proyecto.

Disponibilidad de servicios basicos

La infraestructura minima necesaria para la ubicacion del proyecto esta integrada por
los siguientes elementos:
v Servicio de agua potable y alcantarillado
Disponibilidad de energia eléctrica y combustible
Servicio telefénico

v
v

v Alumbrado publico

v Calles y vias de acceso
v

Seguridad publica
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SELECCION DE ALTERNATIVAS DE LOCALIZACION

El punto de partida para la localizacion mas adecuada del proyecto, es conocer en
detalle las posibilidades de cada alternativa que seran calificadas segun los factores
discriminantes para efectos de la ubicacién del proyecto.
Las posibles zonas a ubicar el proyecto se muestran a continuacion, alternativas que
fueron proporcionadas por un agente de bienes raices y que seran evaluadas con la
finalidad de determinar la localizacion mas optima.

v Opcion 1. Autopista Manuel Cérdova Galarza (en la zona urbana de Pomasqui,

via a la Mitad del Mundo)
v Opcion 2: Av. Occidental, sector Jefatura de Transito

v Opcion 3: Av. Eloy Alfaro, sector La Cristiania

Para la valoracion respectiva de la ubicacion del proyecto, se utiliza como herramienta
la Escala de Lickert*’. Dicha escala comprende del 1 al 7, donde 1 es poco
significativo y 7 muy significativo; y nos ayudara a calificar las opciones de
localizacion de acuerdo a los factores discriminantes. Esta relacion se muestra en el

siguiente cuadro:

Cuadro No. 4.1. Cuadro de evaluacion de las alternativas de ubicacion

SECTORES
FACTORES DISCRIMINANTES

Opcionl  Opcion 2  Opcion 3
Facilidades de Transporte 7 6 5

Condicionamiento de los accionistas 7 5 5
Cercania fuentes de abastecimiento 6 5 6
Localizacion del mercado 6 6 5
Estructura impositiva y legal 6 6 6
7 6 6
6 5 5
7 6 6

Factores ambientales

Inversién del terreno

Disponibilidad de servicios basicos
TOTAL 52 45 44

Elaborado por: Andrea Oleas R.

X | X% | %X [%|%|[%x|X%

2 Método de evaluaciéon de una serie de items odrqse han sido cuidadosamente seleccionados, me fpue
constituyan un criterio valido, fiable y precisa@anedir de alguna forma los fendémenos sociales.
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Este cuadro de evaluacion, determina que la Opcion 1, Autopista Manuel Cordova
Galarza, resulta favorable para la instalacién del proyecto. Cabe acotar que esta
evaluacion se la realizé con la presencia del Gerente General de la Cia., uno de los
promotores del proyecto, y se llegé a la conclusién que el terreno ubicado en la
Autopista Manuel Coérdova Galarza es la opcion que mas se ajusta a los
requerimientos de los inversionistas del proyecto, opcion que cuenta con todos los

servicios basicos y cumple con las disposiciones legales de construccion.

El inmueble se halla situado en la Parroquia de Cotocollao del Canton Quito, Provincia
de Pichincha, en la Autopista Manuel Coérdova Galarza (en la zona urbana de
Pomasqui, via a la Mitad del Mundo) a 100 metros del Condado Shopping; tiene una
superficie de 1.000 m?. (Figura No. 4.2.)

Figura No. 4.2. Microlocalizacion

L e ¥

Fuente: En linea; http://www.mapaquito.gov.ec/emop/generic/viewer
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INGENIERIA DEL PROYECTO

El presente estudio esta orientado a buscar una funcién de realizacion que optimice la
utilizacién de los recursos disponibles en la prestacién del servicio de venta de
repuestos automotrices.

Con el fin de clarificar los alcances e importancia de la ingenieria del proyecto, a
continuacién se presenta un esquema que recoge los elementos necesarios para la

nueva unidad de operacion de la Cia. Trans San Carlos S.A.

DESCRIPCION DEL SERVICIO

El servicio a ofrecer, por la nueva unidad de operacién, es la venta de repuestos
automotrices para las unidades que prestan servicio publico de transporte urbano de

pasajeros en la ciudad de Quito.

Dentro de su sistema de comercializacién, pretende ofrecer a sus clientes los
siguientes atributos en la venta de los repuestos automotrices:
v Atencion personalizada
v Exhibicion del producto a través de stands
Catélogos de los repuestos automotrices
Disponibilidad inmediata del producto

v
v
v Atencion sabados, domingos, feriados
v Servicio a domicilio

v

Servicio post-venta

Ademas, conocedores de las caracteristicas que deben poseer los repuestos
automotrices al momento de adquirirlos y de la importancia que concede el comprador
a las mismas; el producto debe cumplir con los siguientes requisitos:

v Procedencia genuina

v Calidad

v' Durabilidad

v Precio
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En la venta de los repuestos automotrices es trascendental cumplir con ciertos
elementos, con el objetivo de atraer al cliente, procurando convertirlo en un cliente
cautivo a base de una adecuada operacion comercial. Para ello se cuenta con tres
elementos importantes que guiaran la venta de los repuestos automotrices:

v Crédito

v Descuentos especiales

v Garantia del producto
En lo que respecta a la venta del producto, los repuestos automotrices se definen
como partes y piezas que integran el chasis del automotor cualquiera sea su
naturaleza, composicién y forma. Estos repuestos, para la introduccién del proyecto,
estan especificados en tres grupos: Motor, Embrague y Transmision, como se

especifica en el Anexo No. 11.

DISENO TECNICO DE LOS PROCESOS

Proceso de compra, recepcion y almacenamientosieefouestos

automotrices. (Anexo No.14)

Establecer el requerimiento de repuestos automotrices.

2. Solicitar a los proveedores las preformas respectivas acerca de precios y
disponibilidad de los repuestos automotrices.

3. Analizar las preformas solicitadas a los proveedores.

4. Realizar el pedido.

5. Acordar el monto y la forma de pago por la cantidad de repuestos
automotrices solicitados.

6. Recibir y verificar el pedido.

7. Almacenar los repuestos automotrices.

Procesos de venta de los repuestos automotrices

a. Ventas realizadas en el establecimiento comercia |. (Anexo No. 15)

1. Indicar el requerimiento del repuesto automotriz por parte del cliente.
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Mostrar el o los repuestos automotrices acorde a la necesidad del cliente.

3. Consultar al cliente si el repuesto satisface su necesidad de precio, calidad,

N
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garantia, etc.

Emitir la factura en el caso de que el cliente accede a comprar el repuesto, de
lo contrario se agradece su visita al establecimiento.

Realizar el cobro respectivo.

Despachar los repuestos que han sido adquiridos por el cliente.

. Ventas a través de visitas a las compafiias de tr  ansporte publico urbano

en la ciudad de Quito. (Anexo No. 16)

Concurrir al establecimiento de la compafia de transporte.

Indicar al cliente el catalogo en el que se incluye el muestrario de los
repuestos automotrices.

Consultar al cliente si desea realizar algun pedido.

Receptar el pedido de los repuestos automotrices.

Ingresar el pedido a la empresa.

Preparar el pedido efectuado por el cliente.

Proceder con la emisién de la factura

Despachar los repuestos automotrices solicitados.

Transportar el pedido a lugar acordado.

10. Verificar con el cliente si lo despachado cumple con sus requerimientos.

11.Efectuar el cobro respectivo.

C.
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Ventas efectuadas mediante via telefonica. (Anex o No. 17)

El cliente realizara la llamada telefénica al establecimiento comercial.
Receptar el pedido de los repuestos automotrices.

Ingresar el pedido a la empresa.

Preparar el pedido efectuado por el cliente.

Proceder con la emisién de la factura.

Despachar los repuestos automotrices solicitados.
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7. Transportar el pedido a lugar acordado.
8. Verificar con el cliente si lo despachado cumple con sus requerimientos.

9. Efectuar el cobro respectivo.

SELECCION Y ESPECIFICACION DE LOS RECURSOS
Recurso Humano
Es preciso detallar el personal a incorporarse en el funcionamiento de la nueva unidad
de operacion de la compaiiia, el mismo que debe cumplir con ciertos requisitos para

ocupar el cargo.

= Gerente Comercial

La persona que desempefie este puesto tendra a su cargo las funciones
concernientes a la planificacion y supervision en la venta y compra de los repuestos

automotrices.

Ademas, combinara sus actividades dentro y fuera del establecimiento comercial.
Los requisitos para ocupar este cargo son: poseer titulo de Ingenieria Empresarial,
Finanzas o carreras afines, con al menos dos afios de experiencia en cargos

similares.

= Jefe de Ventas

El Jefe de Ventas debera ocuparse de las estrategias de mercado como son:
promocion, publicidad, ventas, sistema de comercializacion; para de esta forma lograr
un incremento en las ventas y el posicionamiento del almacén en el mercado de

repuestos automotrices.

Ademas, combinara sus actividades dentro y fuera del establecimiento comercial.
Los requisitos para ocupar este cargo son: poseer titulo de Ingenieria Empresarial,

Marketing o carreras afines, con al menos un afio de experiencia en cargos similares.
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= Secretaria — Contadora

La persona que se desempefie en este puesto deberd encargarse de las actividades
propias de una secretaria, auxiliar de compras y ventas, asi como también de aquellas
actividades que involucren el area contable del almacén de repuestos, como son:

gestion de pagos y cobranzas, control de caja y cuenta corriente entre otras.
Los requisitos para ocupar este cargo son: poseer titulo de Contador Bachiller
Autorizado (CBA), conocimientos en el manejo de sistemas contables, con una

minima experiencia de un afio de experiencia en cargos similares.

= Asesores Comerciales

El asesor comercial tendra a su cargo las visitas a las compaifias que prestan el
servicio publico de transporte urbano de pasajeros en la ciudad de Quito, asi como

también el despacho del producto.

Combinara sus actividades dentro y fuera del establecimiento comercial.
Los requisitos para ocupar este cargo son: poseer titulo de Bachiller, conocimientos
en el manejo de sistemas computacionales, con al menos un afio de experiencia en

cargos similares.

= Ayudante de almacén y bodega

La persona que se desempefie en este puesto, tiene a su cargo el manejo y
movilizacion de los repuestos automotrices tanto en el almacén como en bodegas,
recibir y verificar la mercaderia, preparar y despachar los pedidos de los clientes,

ademas de brindar a poyo en la atencion al cliente.

Los requisitos para ocupar este puesto son: haber terminado la instruccion

secundaria, no es indispensable tener experiencia.
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Cuadro No. 4.2. Detalle y Salarios del personal

Cargo a desempefiar Numero de Sueldo Total sueldo
personas mensual anual
x Gerente Comercial 1 800,00 9.600,00
x Jefe de Ventas 1 600,00 7.200,00
x Secretaria - Contadora 1 480,00 5.760,00
x Asesor Comercial 2 500,00 6.000,00
x Ayudante de almacén y bodega 1 450,00 5.400,00
TOTAL 6 2.830,00 33.960,00

Elaborado por: Andrea Oleas R.

Insumos

Es importante definir los requerimientos en cuanto a los servicios basicos.

Cuadro No. 4.3. Requerimiento de insumos

Insumo Caracteristica
x  Energia eléctrica Regulada con tarifa comercial
x  Agua potable Abastecimiento normal
x  Linea telefénica Regulada con tarifa comercial
% Servicio de Internet Regulada con tarifa comercial

Elaborado por: Andrea Oleas R.

Los valores correspondientes a los rubros de servicios basicos dependeran del

desarrollo de la actividad comercial.

Equipo necesario
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Cuadro No. 4.4. Detalle del equipo de computacion y oficina

Procesador Intel P4.
C.P.U. 2.8 Ghz
Disco Duro 250 GB
Memoria RAM 2 Gb
Fax Moden 56 K
Floppy Drive 3.5
DVD Rom / RW

x Equipo de computacion 4 COMPAC

Matricial 9 agujas

= Imprime hasta 300 caracteres
por segundo

= 8 fuentes internas para cédigos
de barras

= Vias de alimentacién: Superior,

inferior y posterior

Epson

x |mpresora 1 XL - 300

» Impresora, copiadora escaner.

= Resolucion hasta 4800 dpi.

= 300 ppm en negro y 23 ppm a
color

x Impresora Multifuncién 1 Hp C4280

= Sjstema de contestador
Panasonic automatico.
x Teléfono — Fax 1 = Fax de papel comun.
KX — FP205 . .
= Amplia, reduce y compagina
= |dentificador de llamadas.

= |dentificador de llamadas

= 2.4 Ghz

= Tecnologia digital FHSS,
reduce interferencias

% Teléfono 2 Panasonic

x Calculadora 4 Casio = Calculos normales

Elaborado por: Andrea Oleas R.

Cuadro No. 4.5. Detalle de muebles y enseres

Equipo de oficina Cantidad

x Escritorio ejecutivo 1
x Escritorio Junior 3
x Sillas 10
% Archivador

x Perchas

% Vitrinas

Elaborado por: Andrea Oleas R.
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DISTRIBUCION FiSICA

La distribucion en el terreno de las distintas unidades de operacion, movilizacion y
administracion, deben corresponder a criterios técnicos, econdémicos y de bienestar
que al mismo tiempo contribuyan a la eficiencia en la prestacion del servicio, y por
supuesto determinan condiciones favorables a la convivencia en comunidad.

De igual manera el lugar donde estara ubicado el almacén de ventas, asi como la
disposicion de los muebles y enseres, equipos, y demas implementos que participan
en la prestacién del servicio de la venta de los repuestos automotrices deben estar
dispuestos de tal forma que garanticen las mejores condiciones de trabajo y
seguridad.

Una adecuada utilizacion del espacio disponible, que brinde una mejor movilizacion
en el almacenamiento de los repuestos automotrices y venta de los mismos, ademas
de una mayor eficacia en la operacion conlleva menores costos y un servicio de

calidad.

Junto con el almacén de repuestos se piensa trasladar las oficinas de la Cia. de
Transporte Trans San Carlos, para tener un mejor control tanto comercial y
administrativo del almacén y permitir que las diversas actividades de la compafiia se
relacionen y reducir gastos de movilizacion del personal ya que actualmente las
oficinas de la comparfia se encuentran ubicadas en el sector de San Carlos y

requieren de un mejor espacio fisico para las operaciones respectivas.

Las instalaciones cuentan con 724.93 m? de construccion, superficie destinada para el
almaceén de repuestos y el espacio suficiente para el traslado de las oficinas de la
compaiiia, sobre una superficie total de 1.000 m? de terreno. Todas las &reas contaran

con una adecuada instalacion de energia eléctrica, lineas telefénicas y agua potable.

El Cuadro No. 4.6., se indica la distribucion del area destinada tanto para el almaceén

de repuestos automotrices como para las oficinas de la compafiia de transporte.



Cuadro No. 4.6. Distribucion del espacio fisico

Planta Baja
% |nformacion 7.84 m?
x Repuestos 115.20 m?
x Bafios planta baja 12.32 m?
x Recepcion de unidades 24.90 m?
x Ventas 32.33 m?
x Jefe de Ventas 14.50 m?
x Secretaria - Area de espera 35.00 m?
x Gerencia Comercial 23.90 m?
x Enfermeria 15.00 m?
x Comedor 59.00 m?
x Area de empleados 36.35 m?
x Circulacion espacios libres 105.6 m?
Total Planta Baja 481.94 m?
Planta Mezanine

% Recursos Humanos 29.02 m?
x Secretaria Gerencia — Area de espera 37.92 m?
x Gerencia 30.8 m?
% Bafios planta mezanine 17.04 m?
x Operaciones 28.11 m?
x Finanzas 19.95 m?
x Sala de uso multiple 63.61 m?
x Circulacion espacios libres 16.54 m?
Total Planta Mezanine 242.99 m 2

Superficie Total 724.93 m?

Elaborado por: Andrea Oleas R.
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En el Anexo No. 18, se encuentra el plano de distribucion del espacio fisico y el

cuadro de zonificacion y relacion de las instalaciones destinadas al almacén de

repuestos automotrices y oficinas de la compafiia de transporte.
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CAPITULO 5

ESTUDIO ORGANIZACIONAL Y ADMINISTRATIVO

Para el desarrollo de este capitulo se describira los temas tratados en el Marco

Teorico del Capitulo 2.
REQUISITOS LEGALES DE CONSTITUCION

La Compaiia de Transporte Urbano Trans San Carlos S.A. cumpliendo con su objeto
social de constitucion, descrito en el Capitulo 1, tiene la facultad de abrir almacenes
para la venta de repuestos automotrices bajo la misma razon social y la normativa de
una Sociedad Anonima, cumpliendo con todas las disposiciones que establece la ley.
Por esta consideracion, la Cia. Trans San Carlos S.A. no requiere crear una nueva

empresa para las actividades comerciales que desea emprender.

Directivos y administradores de la compafia en el afan de poner en marcha este
proyecto de inversion, opinan conveniente realizar un aumento del capital social
mediante la emision de nuevas acciones o por elevacién de las ya emitidas, esta
ultima opcién se aplicaria para llevar a cabo el proyecto de inversion en la Cia. Trans
San Carlos S.A.; conforme al articulo 7 de la escritura de constitucion de la compafia
el cual expresa: “los accionistas tendran el derecho preferente para suscribir el
aumento de capital que se acordare en forma legal, en las proporciones y dentro del
plazo sefalado en la Ley de Compaiiias, transcurrido este plazo, las nuevas acciones
podran ser ofrecidas inclusive a terceros, de acuerdo a las regulaciones que para este
efecto se estipulare”.

Para el aumento de capital por elevacién del valor de las acciones requiere el
consentimiento unanime de los accionistas si la nueva aportacion corresponde en
numerario o especie, como lo indica la Ley de Compaifias; ademas, para que los

accionistas puedan acordar valido el aumento de capital, tendrdn que concurrir a la
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Junta General como lo estipula el articulo 13 de la escritura de constitucion de la

compafia.

1. Calificacién como importador.

TRANS SAN CARLOS S.A., a través de su representante el sefior Wilson Chamba
desea importar partes para vehiculos pesados, para estos efectos la empresa lider en
repuestos para automotores pesados de motor a diesel MAHLE, se constituye en la
mejor opcién como proveedor, y asi dar comienzo al proceso de importacion de dicha
empresa situada en Brasil hasta el Ecuador.

Antes de iniciar cualquier proceso de importacion, es importante hacer notar que tanto
la persona natural como juridica requiere calificarse como importador y para hacerlo
debe seguir los siguientes pasos:

1. Obtencion del RUC

2. Registro en el Banco Corresponsal del Banco Central.

Persona Juridica:

v’ Escritura de constitucion de la compafiia
Nombramiento del representante legal

RUC

Cédula de ciudadania del representante legal

Tarjeta de registro de firmas

DN N N N

Solicitud al banco corresponsal pidiendo el registro como importador.

Antes de la importacién, los importadores deben registrarse ante el Banco
Corresponsal.

Los Bancos Corresponsales son aquellas instituciones financieras privadas
nacionales que se han registrado como tales en el Banco Central del Ecuador.
TRANS SAN CARLOS S.A. para dar inicio de la importacion de repuestos para

automotores a diesel, tiene como banco mediador para tramitar los documentos al
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Banco Pichincha el cual requiere de los siguientes documentos por parte de la

compafia:

RUC

Certificado de la Contraloria: para poder importar es necesario no adeudar
ningun valor al estado por esta razén es que se necesita dicho documento para
poder obtener el certificado de ser importador

Cuentas Bancarias: para esto se necesita un certificado del banco en el cual
consta que TRANS SAN CARLOS S.A. posee una cuenta en dicha entidad y
también se requiere que el registro de dicha cuenta sea el adecuado para poder
solventar el proceso de importacion.

Proforma: teniendo en cuenta que ya se tiene el permiso para importar se
procede a lo que es la Pro forma en este caso es una partida presupuestaria en
la cual se detalla el producto con la cantidad, el cédigo de la empresa y lo que

concierne al precio.

3. Registro para la obtencion de la clave de acceso al Banco Central.

Persona Juridica:
v Solicitud de claves (Formato del BCE)

v" Nombramiento del representante legal
v' Copia de la cédula de ciudadania del representante legal
v' Copia del RUC

4. Registro en la CAE (Corporaciéon Aduanera Ecuatoriana).

Persona Juridica:
v" Solicitud a la CAE

v" Nombramiento del representante legal

v' Copia de la cédula de ciudadania del representante legal
v' Copia del RUC

Una vez ejecutados estos pasos se da inicio al proceso de importacion.
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Esta nueva unidad de operacion, el almacén de venta de repuestos automotrices,

estara establecida bajo una estructura organizacional en la cual las lineas de mando

seran horizontales, es decir esta estructura permitird mantener la comunicacion entre

todos sus integrantes.

Como nueva unidad de operacion de la ya constituida Cia. Trans San Carlos S.A.,

cabe resaltar que ésta serd anexada al organigrama estructural general de la

comparfiia, ademas que no se requiere de un excesivo personal.

En el Grafico No. 5.1., se describe el organigrama estructural para la Cia. Trans San

Carlos S.A., el cual muestra de forma objetiva las unidades administrativas asi como

la nueva unidad establecida para la venta de repuestos automotrices.

Por otra parte, en el Grafico No. 5.2., se refiere el organigrama estructural para el

Departamento Comercial.

Grafico No. 5.1. Organigrama Estructural de la Cia. Trans San Carlos S.A.

/
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Andrea Oleas R.

Elaborado por:
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Grafico No. 5.2. Organigrama Estructural del Departamento Comercial

4 )

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL DEPARTAMENTO

GERENCIA
COMERCIAL
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COMERCIAL 1 COMERCIAL 2

Elaborado por: Andrea Oleas R.

DEFINICION Y DESCRIPCION DE LA NUEVA UNIDAD DE
OPERACION

Cia. Trans San Carlos S.A., cumpliendo con una normativa del Plan Maestro de
Transporte, funcionard bajo un esquema de estructura organizacional por
departamentos, motivo por el cual la nueva unidad de operacion corresponde al

departamento comercial.

El Departamento de Comercial agrupara las funciones y actividades necesarias en la

prestacion del servicio de venta de repuestos automotrices.
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= Departamento Comercial

Funciones

Disefar el programa de trabajo anual respecto a las estrategias de mercado en
base a los objetivos concebidos por la administracion.

Informar oportunamente al Gerente General de la compafiia, de situaciones no
previstas en el programa de trabajo.

Promover y participar en reuniones periddicas para analizar el comportamiento
del mercado de los repuestos automotrices.

Definir y establecer politicas comerciales, politicas de crédito y cobranza en la
compra y venta de los repuestos automotrices.

Realizar informes anuales respecto al nivel de ventas alcanzadas.

Controlar el desarrollo del proceso de compras.

Supervisar periodicamente el trabajo desempefiado por los asesores
comerciales en el lugar de trabajo y en las visitas a domicilio, y emitir los

respectivos informes.

Actividades

v Analisis de Resultados

Analizar los resultados obtenidos respecto a los niveles de ventas.
Realizar informes pertinentes al comportamiento del mercado.

Realizar, cuando lo amerite, estudios de mercado.

v Control y supervision de las ventas

Supervisar el cumplimiento de metas.

Realizar evaluaciones periédicas a los asesores comerciales.

Verificar el adecuado y oportuno despacho de los repuestos automotrices a los
lugares acordados con el cliente.

Elaborar las proformas y facturas de ventas.

Coordinar las actividades concernientes al servicio de post-venta de repuestos.

v Control y supervision de las compras

Presupuestar el requerimiento de repuestos automotrices para la venta.

Solicitar y analizar las ofertas de los proveedores de repuestos automotrices.
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» Adquirir los repuestos automotrices.
» Almacenar correctamente los respectivos pedidos de repuestos.

* Verificar el stock de repuestos con el que cuenta el almacén.

DESCRICION DEL PROCESO DE CONTRATACION Y DESARROLLO
DEL PERSONAL

Planeacion de Personal

Todo proceso de seleccion debe ser consecuencia de una adecuada planificacién del
recurso humano para la compafia, que a su vez debe estar integrado en la

planificacion general dentro de la misma.

Los factores que influyen en las decisiones y que deben tomarse en cuenta para la
proyeccion de las necesidades de personal, son:
v Demanda de los repuestos automotrices y servicio personalizado
v Caracteristicas y posibilidades del personal.
v Decisiones para mejorar la calidad de los repuestos de vehiculos asi como los de
transporte pesado; y servicios.
Cambios tecnoldgicos y administrativos.

Recursos financieros disponibles.

Reclutamiento del Personal

= Politicas de reclutamiento

v Se realizara estudios de las funciones y tareas especificas que se van a
desarrollar en el puesto.

v Se definira las condiciones que exige el puesto a la persona que va a ocuparlo,
en lo que respecta a experiencia, estudios, etc.

v Para ocupar las vacantes se realizard ascensos internos utilizando su propio

personal mediante la evaluacion de desempefio.
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v En el caso que no haya candidatos internos, el puesto sera ocupado con personal
de fuera de la organizacion y para ello se procederd a recolectar las
correspondientes solicitudes de empleo.

v Se receptara la documentacion pertinente en el plazo establecido, para proceder

a la seleccion.
Seleccion del Personal
Proceso por el cual la compafiia elige el mejor candidato que satisfaga los criterios
exigidos para ocupar el o los cargos disponibles considerando las actuales

condiciones de la nueva unidad de operacion y del mercado.

= Politicas de Seleccién

v Se receptara todas las solicitudes que se presenten en la empresa.
El Jefe de personal analizara y calificara la documentacion recibida, de acuerdo
con los requerimientos o bases establecidos.

v El Jefe de Personal realizard una entrevista previa y aplicard las pruebas
psicoldgicas, y técnicas de los candidatos pre-seleccionados.

v Una vez seleccionado el aspirante, el Jefe de Personal, le extendera un contrato
de prueba (tres meses), luego de haber cumplido con los demas requisitos

establecidos para el ingreso a la compafia.

Contratacion

El proceso de contratacion formaliza, con apego a la ley, la futura relacion de trabajo
para garantizar los intereses y derechos, tanto del trabajador como la empresa.

El contrato de trabajo tendra clausulas en las que se estipulen el valor que recibira
mensualmente por concepto de remuneraciones, asi como las prestaciones de
acuerdo a ley que se le otorga al trabajador, derechos y obligaciones tanto del

empleador como del empleado, la jornada de trabajo, el plazo de vigencia, entre otras.
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Induccién

Una vez que se haya contratado al empleado, se procedera a realizar la induccion, de
esta forma el trabajador se informara respecto a todos los nuevos elementos,
estableciendo planes y programas, con el objetivo de acelerar la integracién del
individuo en el menor tiempo posible al puesto, al jefe y a la compafiia.

En el proceso de induccion el empleado conocera todo lo relacionado a la actividad de

la compafiia y las funciones que desempefara en su cargo.

Desarrollo del Personal

La politica de la compairiia es brindar una capacitacion continua a los empleados para

incrementar el desarrollo profesional y personal a través del entrenamiento.

La capacitacion se orientara a servicio al cliente, desarrollar nuevas habilidades y
actitudes para el mejor desempefio en su cargo, y por supuesto lograr la excelencia
de manera disciplinada para alcanzar los objetivos propuestos por la compaiiia.

Para ello es importante contar con una planificacion de entrenamiento, el cual se guie

por el siguiente proceso:

Identificar las necesidades de entrenamiento que se deben satisfacer
Disefio del programa de entrenamiento

Programa de ejecucion del entrenamiento

AN NN

Evaluacion del programa de ejecucion de entrenamiento.
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CAPITULO 6

ESTUDIO FINANCIERO

El desarrollo de este capitulo se basa en el Marco Teorico presentado en el Capitulo
2.

GENERALIDADES DEL ESTUDIO

La realizacion del presente estudio tiene por objetivo hacer una presentacion amplia
de cada uno de los elementos que participan en la estructura financiera del proyecto,
como son: el plan de inversiones, financiamiento, los gastos que incurren en la
prestacion del servicio tanto administrativos y de ventas, el ingreso derivado de las
ventas; toda esta informacion proyectada a cada uno de los periodos que
comprenden el horizonte del proyecto que para este caso es de 10 afos tiempo en el
cual permite al tesista visualizar de mejor manera el rendimiento financiero de la

empresa.

Como resultado de la identificaciéon de los estudios previos (mercado y técnico), se
puede conocer la inversion requerida y precisar los gastos de operacién en los que se
incurre, los ingresos de ventas, entre otros, que influyen de manera significativa en la

decision de inversion para la implementacion del proyecto.
Los recursos financieros necesarios para invertir en el proyecto, dependera de la

capacidad de inversion y/o endeudamiento que posean los promotores del proyecto,

asi como también de las caracteristicas propias del negocio a emprender.

PRESUPUESTO DE INVERSIONES

La inversion inicial necesaria en la apertura de las actividades comerciales del

proyecto, lo comprende la adquisicion de todos los activos fijos y diferidos, asi como
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el capital de trabajo; todo esto como parte de los resultados obtenidos a través de los
distintos estudios para la implementacién del proyecto.

INVERSIONES FIJAS

Para garantizar la operacion del proyecto se requiere de los bienes tangibles que lo
constituyen los activos fijos operativos: terreno, edificacion, infraestructura (perchas y
vitrinas); y por otra parte los activos fijos administrativos y de ventas que son los
muebles de oficina, equipos de oficina y equipos de computacion.

Se ha considerado un 2% de imprevistos en cada rubro de las inversiones fijas.

En el Cuadro 6.1., se detallan las inversiones fijas del proyecto de forma condensada.

Cuadro No. 6.1. Inversiones Fijas (Condensado)

Concepto Valor total

% Terreno 153.000,00
x Edificacién (construccion) 207.040,01
x Equipos de Computacion 3.155,88
x  Equipos y Suministros de Oficina 292,74
x  Muebles y Enseres 2397,00
TOTAL INVERSION FIJA 365.885,63

Elaborado por: Andrea Oleas R.

En el Anexo No. 19, se detalla de forma mas completa, los valores de las inversiones

fijas en las que incurre el proyecto.

Condicién de los Activos Fijos

Los activos fijos segun sea su naturaleza estan sujetos a condiciones que determinan
su tiempo de vida util, ademas de un costo porcentual referente al mantenimiento y
seguros. El terreno constituye un activo fijjo no depreciable.

En el siguiente cuadro se detalla la condicion de los activos fijos:
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Cuadro No. 6.2. Condicion de los Activos Fijos

x  Edificaciéon 20 0,50% 0,50%
% Equipo de computacion 3 1,50% 1,00%
% Equipo de oficina 5 3,00% 0,00%
% Muebles de oficina 5 2,00% 0,00%

Elaborado por: Andrea Oleas R.

Se ha previsto que para el afio 3 se adquirira cuatro computadoras, puesto que la vida

util de los equipos de computacion corresponde a tres afos.

Para el célculo de la depreciacion de los activos fijos (excluido el terreno) se aplica el
meétodo de linea recta.
La depreciacion de los activos fijos, serd incluida en el rubro de Gastos

Administrativos por tener su origen en el area administrativa.

INVERSIONES DIFERIDAS

Las inversiones diferidas son los valores en los que se incurre para la constitucién de
la empresa y demas aspectos legales que sirven para el funcionamiento de la nueva

estructura organizativa.

Para el proyecto en cuestion, los accionistas y directivos de la Cia. De Transportes
Trans San Carlos constituyen los inversionistas del proyecto, para lo cual no se
requieren nuevos gastos de constitucion sino que la nueva unidad de operacion

actuara bajo el mismo objeto social de constitucion de la compainiia.

Se ha considerado un 2% del monto de las inversiones diferidas para cubrir cualquier
imprevisto.
En el Cuadro 6.3., se detallan las inversiones diferidas del proyecto de forma

condensada.
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Cuadro No. 6.3. Inversiones Diferidas (Condensado)

Concepto Valor total

x  Gastos de Organizacion 1.938,00
TOTAL INVERSION DIFERIDA 1.938,00

Elaborado por: Andrea Oleas R.

En el Anexo No. 20, se detalla de forma mas completa, los costos de las inversiones

diferidas en las que incurre el proyecto.
CAPITAL DE TRABAJO

La inversion en capital de trabajo estd formada por los recursos monetarios
disponibles para el funcionamiento de la nueva unidad de operacion de la compafiia,
asi como la identificacion del inventario en este caso los repuestos automotrices,
mano de obra, gastos en la prestacion del servicio, etc.

La estimacién que se realiza en el capital de trabajo para el proyecto, comprende un

mes de trabajo.

Cuadro No. 6.4. Capital de Trabajo (Condensado)

Concepto Valor total

x |nventario de repuestos automotrices 16.504,09
x  Gastos Administrativos 1.899,98
x Gastos de Ventas 2.338,08
x Gastos Generales 952,79
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 21.694,94

Elaborado por: Andrea Oleas R.

En el Anexo No. 21, se detalla los valores correspondientes al capital de trabajo.
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INVERSION TOTAL
Una vez identificado el plan de inversiones necesario para el proyecto, en el que se
incluye las inversiones fijas, inversiones diferidas y capital de trabajo; el siguiente

cuadro muestra la inversion total del proyecto.

Cuadro No. 6.5. Inversion total

C Valor total
oncepto

anual
% Inversion Fija 365.885,63
x |nversién Diferida 1.938,00
x Capital de Trabajo 21.694,94
INVERSION TOTAL 389.518,57

Elaborado por: Andrea Oleas R.

POLITICA DE COBROS, PAGOS Y EXISTENCIAS

Para este proyecto se han establecido ciertas politicas de cobro, pagos y existencias
de los repuestos automotrices, con el objeto de maximizar un adecuado
funcionamiento en la prestacion del servicio asi como de disminuir los riesgos e

imprevistos que se pueden presentar en la compra y venta de los repuestos.

Para la compra de los repuestos automotrices, se lo realizara a crédito con un plazo

no mayor de 30 dias para efectuar el pago correspondiente.

Respecto a la venta de los repuestos, el cobro a los clientes se lo hara en efectivo y

se brindara descuentos especiales en los repuestos que se aplique esta modalidad.

Por otra parte, la venta a crédito se llevard a cabo solo si el cliente posee ya una
trayectoria de compra en el almacén, caso contrario el cobro se realizara de
inmediato. Este periodo de crédito sera de 30 dias.

También se hara uso de las tarjetas de crédito mas reconocidas en el mercado para la

venta de los repuestos.
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El inventario de los repuestos automotrices tendra una rotacion de 30 dias. Esta
rotacion puede variar de acuerdo a las necesidades del mercado y el stock de

repuestos automotrices que posea el almaceén ya en su funcionamiento.

FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

Una vez que se conoce el valor total de inversion del proyecto, es preciso que se
analice las posibles fuentes de financiamiento para obtener los recursos monetarios
para desarrollar el proyecto de inversion.

En el Cuadro No. 6.6 de detalla las cuantificaciones econdémicas respecto a los

recursos a ser utilizados por el proyecto.

En el Anexo No. 22, se especifica los calculos respecto a las fuentes de

financiamiento.

Cuadro No. 6.6. Fuentes de Financiamiento

Activos Fijos 365.885,63 237.825,66 128.059,97
Activos Diferidos 1.938,00 1.938,00 0,00
Capital de Trabajo 21.694,94 21.694,94 0,00
Inversién Total 389.518,57 261.458,60 128.059,97

Elaborado por: Andrea Oleas R.

Estas fuentes de financiamiento son:

= |nversidn Propia

Los promotores del proyecto disponen de un monto de alrededor de USD 300.000,00
gue constituye el monto de inversién para las actividades de funcionamiento del

almaceén de repuestos.



127

= Financiamiento bancario

El endeudamiento bancario constituye la otra alternativa de financiamiento para el
proyecto dado por los inversionistas. Para ello es importante considerar ciertos
pardmetros al momento de realizar un préstamo en una institucion bancaria
guardando siempre un equilibrio entre la capacidad de endeudamiento de la
compaiiia y la capacidad de pago que posea la misma. Estos parametros deberan ser
analizados para no afectar la liquidez de la compafia, y son: Tasa de interés, plazo,
flexibilidad en el pago y demas requisitos que exige el banco al momento de otorgar
un crédito. Dichos parametros son fijados por la institucion financiera en base a la
Rama de Actividad Econémica por Destino del Crédito*® de acuerdo a esta rama la
institucion financiera califica el crédito segun el destino financiero.

Para el proyecto la calificacion del crédito es Comercio de partes, piezas y accesorios
de vehiculos automotores y cuyas ventas anuales sean iguales o superiores a USD
100.000 e inferiores a los niveles de ventas anuales minimos del segmento comercial
corporativo (USD 500.000)

El crédito que se requiere para el proyecto es de USD 128.059,97 bajo los siguientes

parametros de pago:

x Tasa de interés anual 11,16%
x  Plazo 10 afios
% Periodo de pago Mensual
x  Cuota mensual USD 1.824,24

En el Anexo No. 23, se indica la tabla de amortizacion del crédito a realizarse.
Conforme a lo expuesto anteriormente, el financiamiento del proyecto quedaria

establecido de la siguiente manera:

Cuadro No. 6.7. Financiamiento del proyecto

ACTIVOS FIJOS Monto ($) Porcentaje
Recursos Propios 261.458,60 67,00%
Crédito Bancario 128.059,97 33,00%
TOTAL 389.518,57 100,00%

Elaborado por: Andrea Oleas R.

3 Fuente: Banco Central del Ecuador. TABLA 28 — 5. HOMOLOGADA CON LA SUPERINTENDENCIA DE BANCOS Y
SEGUROS.
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EGRESOS PROYECTADOS

6.4.1. REPUESTOS AUTOMOTRICES

Este apartado hace referencia a los repuestos automotrices que seran adquiridos al
proveedor para ser comercializados al consumidor final, especificando la cantidad,
valor unitario y valor total, presentado en el Anexo No. 24.

El costo anual en la adquisicion de los repuestos automotrices para la nueva empresa
es de USD 198.049,04.

Es importante mencionar que la compra de los repuestos automotrices se condiciona
de acuerdo a los pedidos y requerimientos que se presenten en las actividades diarias

de la empresa; sin embrago se cuenta con el suficiente stock de repuestos

automotrices para abastecer la demanda actual.

6.4.2. GASTOS DE ADMINISTRACION

= Remuneraciones

v Gerente Comercial
Se ha considerado un sueldo mensual de USD 800,00 en el primer afio, es decir USD
9.600,00 anualmente.

v 1 Secretaria — Contadora
Se ha considerado un sueldo mensual de USD 480,00 en el primer afio, es decir USD

5.760,00 anualmente.

= Gastos de oficina

Para este rubro se ha considerado un valor de USD 840,00 anuales para los gastos

de oficina como se detalla en el siguiente cuadro:
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Cuadro No. 6.8. Gastos de oficina

ACTIVOS FIJOS Costo mensual Costo anual
% Utiles de oficina 45,00 540,00
x  Papeleria 15,00 180,00
x  Varios 10,00 120,00
TOTAL 70,00 840,00

Elaborado por: Andrea Oleas R.

= |mprevistos

Se considera un 2% adicional destinado para los imprevistos que se puedan presentar

en relacién a los gastos administrativos (desembolsables).

= Gastos administrativos que no representan desembolso

v Depreciacién
En este rubro, no desembolsable, se considera la depreciacion de todos los activos

fijos, excepto Terrenos, por un valor total de USD 11.941,91.

v Amortizacién
Este rubro, no desembolsable, hace referencia al costo de amortizacion que sufren los
Activos Diferidos el cual asciende a USD 183,60.
En el Anexo No. 25, se incluye los célculos respectivos a las depreciaciones de los
activos fijos y la amortizacion del activo diferido.

A continuacién se presenta un cuadro resumen en el que se detallan los gastos

administrativos tanto desembolsables como los no desembolsables.
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Cuadro No. 6.9. Gastos de Administracion

GASTOS DE ADMINISTRACION Valor Anual

Gastos Administrativos (desembolsables)

x  Sueldos Administrativos 15.360,00
x  Aportes al IESS 6.152,76
x  Gastos de oficina 840,00
x  Imprevistos (2% gastos administrativos desembolsables) 423,06
Sub - Total 22.799,82
Gastos Administrativos (no desembolsables)

% Depreciacion 11.941,91
% Amortizacion 387,60
Sub - Total 12.329,51
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION 35.129,33

Elaborado por: Andrea Oleas R.

6.4.3. GASTOS DE VENTAS

= Remuneraciones

v Jefe de Ventas
Se ha considerado un sueldo mensual de USD 600,00 en el primer afio, es decir USD
7.200,00 anualmente.

v Asesores Comerciales
El almacén de ventas contara con dos asesores comerciales y se ha considerado un
sueldo mensual de USD 500,00 para cada uno en el primer afo, es decir la cantidad
de USD 6.000,00 anualmente en total.

v Ayudante de almacén y bodega.
Se ha considerado un sueldo mensual de USD 450,00 en el primer afio, es decir USD

5.400,00 anualmente.

= Gastos de publicidad

El monto a desembolsar por este rubro asciende a la cantidad de USD, como se

indica en el siguiente cuadro.



Cuadro No. 6.10. Gastos de publicidad

Detalle Valor anual

% Anuncio en el periddico 300,00
% Impresion hojas volantes (2.500 unidades) 30,00
TOTAL 330,00

Elaborado por: Andrea Oleas R.

= Gastos de distribucion

v Movilizacion
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El personal del departamento de ventas requiere el traslado, para las respectivas

visitas, a las distintas compafiias de transporte distribuidas en la ciudad de Quito

motivo por el cual se ha considerado un costo de USD 50,00 mensuales, lo que

equivale a un costo anual de USD 600,00.

v Distribucién del producto a domicilio

Para este efecto se contratara los servicios de una empresa de transporte de

mercancia. La cantidad a desembolsar por concepto del transporte estara fijada de

acuerdo a la ruta que comprenda desde la empresa hasta el lugar de entrega

acordado con el cliente. Para cumplir con este objetivo se tiene presupuestado la

cantidad de $ 720,00 en el afio.
v Empaques

El detalle se presenta en el siguiente cuadro:

Cuadro No. 6.11. Empaques

x Cajas de carton 100 Unidad 0,40 40,00
x Fundas de empaque 1.000 Unidad 0,10 100,00
x Cintas de embalaje 70 Unidad 1,00 70,00
TOTAL 210,00

Elaborado por: Andrea Oleas R.
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= |mprevistos
Se considera un 2% adicional destinado para los imprevistos que se puedan presentar

en relacion a los gastos de ventas.
A continuacion se presenta un cuadro resumen en el que se detallan los gastos de
ventas.

Cuadro No. 6.12. Gastos de Ventas

Concepto Valor Anual

x  Sueldos personal de ventas 18.600,00
x  Aportes al IESS 7.046,76
x  Gastos de publicidad 330,00
x  Gastos de distribucion 1.530,00
x  Imprevistos (2% gastos de ventas) 497,34
TOTAL GASTOS DE VENTAS 28.056,90

Elaborado por: Andrea Oleas R.

6.4.4. GASTOS GENERALES

v Capacitacion del personal: Se ha previsto realizar una inversion destinada a la
capacitacion del personal, esto con el objeto de estimular y/o actualizar los
conocimientos del trabajador tanto en el area de ventas, relaciones humanos,
manejo de programas, etc.; dictadas por capacitadores especializados en las
distintas areas de interés. Dichas capacitaciones se las realizara
semestralmente, con un costo anual de USD 240,00.

v Gasto luz eléctrica y agua potable: Este rubro asciende al valor de USD 200,00
mensuales.

v Gasto de Teléfono: Este gasto asciende a la suma de USD 85,00 mensuales.

v Gasto Internet: Se contratara el servicio de Internet banda ancha cada afio,
gasto que asciende a USD 50,00 mensuales.

v Servicio de guardiania: Se contratara los servicios de una empresa de seguridad
cuyo costo es de USD 400,00 mensuales.
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v Mantenimiento y seguros: En el cuadro 6.2., se detalla el porcentaje de
mantenimiento y seguros para los activos fijos. A continuacion se muestra el

costo anual por concepto de este rubro.

Cuadro No. 6.13. Costo anual de mantenimiento y seguros para los Activos Fijos

Concepto Valor Anual

Mantenimiento

x Construccion 1.035,20
x Equipos de computacion 47,34
x Equipo de Oficina 8,78
x Muebles y Enseres 47,94
Seguros

x Construcciones 1.035,20
x Equipos de Computacion 31,56
TOTAL 2.149,30

Elaborado por: Andrea Oleas R.

En el Anexo No. 26, se especifica la proyeccion de los egresos anuales. En el analisis
de este anexo, el costo mas representativo son los repuestos automotrices, esto se
debe a la relacion directa que existe con la proyeccién de ventas, es decir si las

ventas se incrementan, este rubro se elevara de igual forma.

INGRESOS PROYECTADOS

Los repuestos automotrices seran comercializados en su totalidad en la ciudad de
Quito para las empresas de transporte publico urbano que operan en la ciudad.

En el Anexo No. 27 se presenta el presupuesto mensual de ventas del proyecto
correspondiente al primer aflo de operaciones, el cual ha sido calculado en base a la
cantidad que se estima adquirir al proveedor multiplicado por el precio de venta al

publico (P.V.P) que la nueva empresa ha previsto.

Para la proyeccién de los ingresos generados por la venta de los repuestos

automotrices, se tomara en cuenta el crecimiento que existe en el sector del transporte
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publico que responde al 2%*, asi como también el crecimiento promedio del sector
correspondiente a la importacion y produccion nacional de los autobuses el cual es de
5,33%* (Porcentaje destinado para la ciudad de Quito). Esta proyeccién de ingresos

por ventas se detalla en el Anexo No. 26.

ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO

Una vez descrito todos los ingresos y egresos del proyecto, la proyeccion del flujo de
efectivo constituye uno de los elementos mas importantes en el estudio de un
proyecto de inversién, ya que de su resultado se realizard las evaluaciones
correspondientes que permitan analizar la viabilidad o factibilidad del proyecto en

cuestion.

El Flujo de Caja, que se presenta en el Anexo No. 28, se proyect6 para un periodo 10
afios, el cual permite visualizar claramente los ingresos y egresos en efectivo que la

empresa requerira para su desarrollo.

El saldo final de caja en todos los afos proyectados muestra valores positivos,
consecuentemente el proyecto contara con liquidez necesaria lo que permitira cubrir

las obligaciones respectivas para el normal funcionamiento de la empresa.

ESTADO DE PERDIDAS Y GANACIAS PROYECTADO

El Estado de Pérdidas y Ganancias proyectado para un periodo de 10 afios que se
presenta en el Anexo No. 29, se observa que la empresa arroja utilidades positivas en
los afios de analisis por lo que se puede decir que la permanencia de la empresa en
el mercado de la venta de repuestos automotrices para las unidades de transporte

publico seréa estable.

4
Fuente: Instituto de Estadisticas y Censos (INEC)

45 o . - )
Fuente: AEADE. Asociacién de Empresas Automotrices del Ecuador. Estadisticas del sector automotriz 2008.
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Es importante mencionar que en los primeros afios de operacion, la utilidad neta
presenta indices bajos esto debido a que la empresa se encuentra en una fase inicial
en donde se debe cancelar ciertas responsabilidades adquiridas para su normal

funcionamiento como es el caso de la deuda con terceros.

BALANCE GENERAL PROYECTADO

En el Anexo No. 30, se presenta la situacion financiera en los 10 afios periodo que
corresponde a la proyeccion del negocio. Este estado financiero sefiala los activos,
pasivos y patrimonio con los que cuenta la empresa, y en el cual se expresa un

equilibrio entre los mismos.

PUNTO DE EQUILIBRIO

Para determinar el punto de equilibrio es imprescindible clasificar los costos totales
como costos fijos y costos variables, considerando que los costos fijos representan un
desembolso de dinero independiente del volumen de actividad, y por otro lado los
costos variables son un desembolso de dinero que varian directamente con el

volumen de actividad.

En el Anexo No. 31, se detalla los costos fijos, costos variables y las ventas totales,

rubros anuales que serviran para establecer el punto de equilibro.

En el siguiente cuadro se detalla el punto de equilibrio anual proyectado para los afios

de estudio:
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Cuadro No. 6.16. Punto de Equilibrio

AROS Co__stos Cqstos Ventas % -
Fijos Variables Totales Produccion
1 82.732,44 | 201.769,04 | 315.360,00 72,83%
2 82.210,18 | 216.558,71 | 338.475,89 67,43%
3 81.634,93 | 232.432,46 | 363.286,17 62,39%
4 81.172,55 | 249.469,76 | 389.915,05 57,80%
5 80.475,09 | 267.755,90 | 418.495,82 53,39%
6 79.319,73 | 287.382,40 | 449.171,56 49,03%
7 78.599,32 | 308.447,53 | 482.095,84 45,26%
8 77.669,53 | 331.056,74 | 517.433,46 41,67%
9 76.646,59 | 355.323,20 | 555.361,34 38,32%
10 75.658,40 | 381.368,39 | 596.069,32 35,24%

Elaborado por: Andrea Oleas R.

El cuadro anterior sefiala que en promedio se requiere un nivel de ventas del producto
de 52% para que la empresa no incurra en pérdidas. En el primer afio de
funcionamiento se necesita un nivel de ventas del 72,83% esto debido a que en este
afio se da inicio a las operaciones de la empresa y los costos y gastos para dicha
operacion son elevados, sin embargo en los afios subsecuentes el porcentaje de

equilibrio va reduciendo notablemente llegando al afio 10 a un nivel de 35,24%.

EVALUACION FINANCIERA

La evaluacion financiera constituye una etapa fundamental en el estudio del presente
proyecto; y la integracién de los estudios realizados a lo largo del mismo permite al
inversionista tomar las respectivas decisiones basadas en resultados reales y
objetivos obtenidos a través de la investigacion y el analisis.
Por tanto, el objetivo de la evaluacion financiera sera demostrar que el proyecto de
inversion sera econémicamente rentable. Para este fin se utilizaran los siguientes
indicadores financieros para evaluar el proyecto:

v Valor Actual Neto (VAN)

v Tasa Interna de Retorno (TIR)

v Periodo de Recuperacion del Capital

v Relacion Beneficio/Costo
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Es importante mencionar que la tasa de descuento que se ha utilizado para el analisis
de este proyecto es de 11,16%*, porcentaje que corresponde al rendimiento minimo
esperado por los promotores para invertir en el proyecto, a este porcentaje se debe
incorporar el riesgo que es considerado minimo en virtud de que el proyecto cuenta
con un flujo consolidado de clientes, los accionistas de la Cia. De Transporte San

Carlos, por ello se ha fijado una tasa de riesgo de 1,5%.

6.10.1.VALOR ACTUAL NETO

El valor actual neto permite traer a valor presente los ingresos y egresos que
generaria el proyecto durante los 10 afios de estudio, a una tasa de descuento del
12,66%. Para el presente proyecto de inversion se ha calculado un Valor Actual Neto
de USD 626.846,20 Por lo tanto y debido a que se trata de un saldo positivo el

proyecto debe ser aceptado.

6.10.2.TASA INTERNA DE RETORNO

En la evaluacion del proyecto de inversion cuando se hace con base en la Tasa
Interna de Retorno, se toma como referencia la tasa de descuento. Sila Tasa Interna
de Retorno es mayor que la tasa de descuento, como es el caso, el proyecto se debe
aceptar pues estima un rendimiento mayor al minimo requerido. Por el contrario, si la
Tasa Interna de Retorno es menor que la tasa de descuento, el proyecto se debe

rechazar pues estima un rendimiento menor al minimo requerido.

La Tasa Interna de Retorno que reduce a cero las equivalencias del Valor Actual Neto
en una serie de ingresos y egresos, es un indice de rentabilidad ampliamente
aceptado el cual va a mostrar si conviene invertir en el proyecto. También es conocida
como tasa critica de rentabilidad cuando se compara con la tasa minima de

rendimiento requerida (tasa de descuento) para un proyecto de inversion especifico.

6 . . .
Fuente: Banco Central del Ecuador. La tasa de descuento, que es el costo de oportunidad de los fondos invertidos,

considerando el factor riesgo. Esta tasa esta relacionada con los tipos de interés bancarios.
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Para este proyecto se obtuvo una TIR de 33,86%, por lo cual se concluye que el

proyecto es aceptable.

6.10.3.PERIODO DE RECUPERACION DE CAPITAL
Este indicador sefiala que el periodo de recuperacién del capital invertido en el
proyecto sera en 4 afios 2 meses, debido a que el presente proyecto requiere de una
inversion inicial relativamente alta.

En el siguiente cuadro se detalla el periodo de recuperacion de la inversion.

Cuadro No. 6.17. Periodo de recuperacion de la inversion

Flujo del Efectivo

Afos Flujo del Efectivo

Acumulado
0 -389.518,56 -389.518,56
1 44.529,93 -344.988,64
2 72.207,55 -272.781,09
3 105.070,98 -167.710,11
4 140.011,91 -27.698,20
5 180.898,16 153.199,97
6 228.008,85 381.208,82
7 281.622,21 662.831,02
8 342.528,52 1.005.359,55
9 411.240,15 1.416.599,70
10 505.457,97 1.922.057,67

Elaborado por: Andrea Oleas R.

6.10.4.RELACION BENEFICIO / COSTOS

La relacion beneficio/costo indica cuanto dinero recibe la empresa por cada dolar
invertido, y para el proyecto dicha relacion, en promedio, es de 1,20; lo cual indica que
por cada délar invertido se recibe USD 0,24 adicionales.

En el siguiente cuadro se detalla la relacion beneficio/costo para los afios de estudio;

y se observa que para este proyecto la relacion es favorable en todos los periodos.



Cuadro No. 6.18. Relacion Beneficio / Costo

1 315.360,00 284.501,48 1,10846523
2 338.475,89 298.768,89 1,132902048
3 363.286,17 314.067,39 1,156714058
4 389.915,05 330.642,31 1,179265419
5 418.495,82 348.230,98 1,20177652
6 449.171,56 366.702,13 1,224894878
7 482.095,84 387.046,85 1,245574886
8 517.433,46 408.726,26 1,265965781
9 555.361,34 431.969,79 1,28564857
10 596.069,32 457.026,78 1,30423281
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Elaborado por: Andrea Oleas R.

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Este analisis tiene como finalidad realizar simulacion de escenarios en posiciones o
actitudes opuestas o alternas que en base a la variacion y/o interaccion de una serie
de variables de riesgo para el proyecto que determinan una conducta previsible, pero
de todos modos, con algun grado de incertidumbre.

Esta simulacion permitird visualizar el escenario pesimista en el cual los prondsticos
se dan en los términos mas desfavorables del comportamiento de dichas variables, y
el optimista cuando se espera que la mayoria de las fuerzas funcionen a favor del

proyecto.

6.11.1.ESCENARIO PESIMISTA
Para este escenario se considera que sucederia si variables como el crecimiento del
sector del transporte publico se mantiene en 2%, se da un aumento de salarios en el
3% por ser estos vulnerables en los gastos de la compafia, y los impuestos presentan

un alza relativa del 1,5%

De presentarse este escenario, se tiene el siguiente flujo de efectivo:



Cuadro No. 6.19. Flujo de Efectivo (Escenario Pesimista)

0 -389.518,56 -389.518,56
1 44.529,93 -344.988,64
2 71.624,39 -273.364,25
3 103.240,85 -170.123,39
4 136.181,98 -33.941,41
5 174.217,42 140.276,02
6 217.518,12 357.794,14
7 266.243,24 624.037,38
8 321.052,09 945.089,47
9 382.313,10 1.327.402,58
10 467.569,04 1.794.971,62

Elaborado por: Andrea Oleas R.
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Este escenario pone de manifiesto cambios considerables en los indicadores

financieros tales como:

Cuadro No. 6.20. Indicadores Financieros (Escenario Pesimista)

Indicador Financiero Resultado

» Valor Actual Neto (VAN) 577.568,26
» Tasa Interna de Retorno (TIR) 31,56%
» Periodo de Recuperacion del Capital 5 afios
* Relacion Beneficio/Costo Promedio 1,09

Elaborado por: Andrea Oleas R.

Con los nuevos resultados, se aprecia que el proyecto no deja de ser rentable o

pierde su viabilidad, sin embargo los indicadores muestran la sensibilidad que tiene el

proyecto frente al aumento de sueldos e impuestos a los repuestos automotrices.

Por otro lado, el punto de equilibrio, en este escenario, se presenta a continuacion:



Cuadro No. 6.21. Punto de Equilibrio (Escenario Pesimista)

Costos Costos Ventas %
Fijos Variables Totales Produccion
1 85.191,19 | 201.769,04 | 315.360,00 75,00%
2 84.562,75 | 214.884,03 | 335.858,40 69,90%
3 83.853,94 | 228.851,49 | 357.689,20 65,08%
4 83.226,23 | 243.726,83 | 380.938,99 60,66%
5 82.326,65 | 259.569,08 | 405.700,03 56,34%
6 80.926,73 | 276.441,07 | 432.070,53 52,00%
7 79.912,82 | 294.409,74 | 460.155,11 48,21%
8 78.633,27 | 313.546,37 | 490.065,20 44,55%
9 77.195,99 | 333.926,89 | 521.919,43 41,06%
10 75.719,42 | 355.632,13 | 555.844,20 37,82%
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Elaborado por: Andrea Oleas R.

El cuadro anterior sefiala que en promedio se requiere un nivel de ventas del producto
de 56% para que la empresa no incurra en pérdidas.

En el primer afio de funcionamiento se necesita un nivel de ventas del 75,00% y para
los afios subsecuentes el porcentaje de equilibrio llega al afio 10 a un nivel de
37,82%.

6.11.2. ESCENARIO OPTIMISTA

En este escenario se analiza que sucederia si en lugar de darse un crecimiento en el

sector del transporte publico del 2%, se tendria un crecimiento del 4%.

Al presentarse este escenario se tiene el siguiente flujo de efectivo:



Cuadro No. 6.22. Flujo de Efectivo (Escenario Optimista)

0 -389.518,56 -389.518,56
1 44.529,93 -344.988,64
2 73.612,75 -271.375,89
3 109.520,69 -161.855,20
4 149.408,93 -12.446,28
5 197.441,48 184.995,21
6 254.229,98 439.225,19
7 320.425,53 759.650,72
8 397.236,11 1.156.886,83
9 485.641,49 1.642.528,32
10 603.865,09 2.246.393,41

Elaborado por:

Andrea Oleas R.
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Este escenario pone de manifiesto cambios considerables en los indicadores

financieros, tales como:

Cuadro No. 6.23. Indicadores Financieros (Escenario Optimista)

Indicador Financiero Resultado

» Valor Actual Neto (VAN) 1.015.623,18
» Tasa Interna de Retorno (TIR) 34,82%
» Periodo de Recuperacion del Capital 4 afos
» Relacion Beneficio/Costo Promedio 1,22

Elaborado por:

Andrea Oleas R.

Dichos resultados confirman que el proyecto es muy sensible a variaciones en los

ingresos puesto que con un incremento en el porcentaje del crecimiento del sector del

transporte publico, se tiene que los indicadores financieros arrojan resultados mas

optimistas lo que demuestra que el proyecto seria rentable y por tanto viable.

Este escenario presenta también que el periodo de recuperaciéon de la inversion se

daria en el cuarto afo, y por otro lado, el punto de equilibrio, en este escenario sefiala

los siguientes resultados:



Cuadro No. 6.24. Punto de Equilibrio (Escenario Optimista)

Costos Costos Ventas %
Fijos Variables Totales Produccion
1 85.191,19 | 201.769,04 | 315.360,00 75,00%
2 84.658,38 | 220.594,09 | 344.783,09 68,17%
3 84.060,34 | 241.175,52 | 376.951,35 61,91%
4 83.560,35 | 263.677,19 | 412.120,91 56,29%
5 82.807,47 | 288.278,28 | 450.571,79 51,02%
6 81.575,43 | 315.174,64 | 492.610,14 45,97%
7 80.753,07 | 344.580,43 | 538.570,67 41,63%
8 79.691,46 | 376.729,79 | 588.819,31 37,57%
9 78.501,51 | 411.878,68 | 643.756,15 33,85%
10 77.305,02 | 450.306,96 | 703.818,60 30,49%
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Elaborado por: Andrea Oleas R.

El cuadro anterior sefiala que en promedio se requiere un nivel de ventas del producto
de 50,19% para que la empresa no incurra en pérdidas. En el primer afio de
funcionamiento se necesita un nivel de ventas del 75,00% y para los afos

subsecuentes el porcentaje de equilibrio llega al afio 10 a un nivel de 30,49%.
6.11.3.ESCENARIO MIXTO

En este escenario se analiza que sucederia si se conjugan el crecimiento en el sector
del transporte publico del 2% al 4%; se da un aumento de salarios en el 3% y los

impuestos presentan un alza relativa del 1,5%

De presentarse este escenario, se tiene el siguiente flujo de efectivo:



Cuadro No. 6.25. Flujo de Efectivo (Escenario Mixto)

0 -389.518,56 -389.518,56
1 44.529,93 -344.988,64
2 73.029,59 -271.959,05
3 107.667,23 -164.291,81
4 145.480,16 -18.811,65
5 190.498,90 171.687,25
6 243.184,23 414.871,48
7 304.016,92 718.888,40
8 374.012,87 1.092.901,27
9 453.935,55 1.546.836,81
10 561.764,99 2.108.601,81

Elaborado por:

Andrea Oleas R.
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Este escenario pone de manifiesto cambios considerables en los indicadores

financieros, tales como:

Cuadro No. 6.26. Indicadores Financieros (Escenario Mixto)

Indicador Financiero Resultado

» Valor Actual Neto (VAN) 947.991,66
» Tasa Interna de Retorno (TIR) 33,88%
» Periodo de Recuperacion del Capital 5 afios
» Relacion Beneficio/Costo Promedio 1,21

Elaborado por:

Andrea Oleas R.

Dichos resultados confirman que el proyecto es muy sensible a variaciones. Este

escenario mixto se lo desarrolla para verificar la sensibilidad del proyecto frente a

variaciones de caracter optimista y pesimista; por otra parte los indicadores

financieros arrojan resultados favorables lo que demuestra que el proyecto seria

favorable para los inversionistas.
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Este escenario presenta el periodo de recuperacién de la inversion se daria en el
quinto afo, y por otro lado, el punto de equilibrio, en este escenario sefiala los

siguientes resultados:

Cuadro No. 6.27. Punto de Equilibrio (Escenario Mixto)

Costos Costos Ventas %
Fijos Variables Totales Produccion
1 85.191,19 | 201.769,04 | 315.360,00 75,00%
2 84.630,34 | 218.919,41 | 342.165,60 68,67%
3 83.999,25 | 237.527,56 | 371.249,68 62,82%
4 83.460,54 | 257.717,40 | 402.805,90 57,52%
5 82.662,52 | 279.623,38 | 437.044,40 52,51%
6 81.378,09 | 303.391,36 | 474.193,17 47,64%
7 80.495,14 | 329.179,63 | 514.499,59 43,44%
8 79.363,70 | 357.159,90 | 558.232,06 39,47%
9 78.093,53 | 387.518,49 | 605.681,78 35,80%
10 76.805,11 | 420.457,56 | 657.164,74 32,45%

Elaborado por: Andrea Oleas R.

El cuadro anterior sefiala que en promedio se requiere un nivel de ventas del producto
de 51,53% para que la empresa no incurra en pérdidas. En el primer afio de
funcionamiento se necesita un nivel de ventas del 75,00% y para los afos

subsecuentes el porcentaje de equilibrio llega al afio 10 a un nivel de 32,45%.
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CAPITULO 7

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

Las conclusiones finalizada la investigacion son:

1) La seleccién de la idea de proyecto se la realiz6 en base a un analisis de
segregacion de proyectos, que estuvo enfocada en atributos fijados por los

inversionistas del proyecto.

2) Las dos opciones de inversion las cuales se llegd a determinar, en ellas se
estableci6 un breve y general andlisis en el cual se reflejan resultados
financieros y de funcionamiento que se acoplen de mejor manera a los objetivos
de la Cia. De Transporte San Carlos. Cumpliéndose de este modo, en los incisos

1y 2, las hipotesis planteadas para el presente trabajo de investigacion.
En el cumplimiento de los objetivos para el proyecto tenemos:

3) Desde el punto de vista del estudio de mercado el proyecto es viable, puesto que
realizadas las entrevistas a los representantes de las compafiias de transporte
reflejan una gran disposicion en contar con una nueva alternativa en lo que

respecta a la incorporacién de una almacén de repuestos automotrices.

4) Desde el punto de vista del estudio financiero el proyecto es viable, en virtud de
que se mantienen moderados niveles de endeudamiento adicional para la
adquisicion de la infraestructura necesaria y las mejoras al edificio, lo que

permite generar un valor presente neto positivo.

5) Los resultados del andlisis financiero ademas sefialan que el proyecto brinda a
los directivos y accionistas de la Cia, Trans San Carlos S.A. la posibilidad de
obtener excelentes resultados; teniendo asi un valor actual neto (USD

626.846,20) que demuestra la viabilidad del proyecto.
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6) Al contemplar en forma general el proyecto con todos los indicadores financieros
estos revelan que el proyecto es muy rentable a largo plazo y representa para la
compariia una excelente decision no solo para cumplir con sus expectativas de
expansion, sino también como una inversion que le permite a la empresa crecer

y lograr diversificar sus ingresos reduciendo riesgos para el inversionista.

7) El presente proyecto de inversion debe estar enfocado en ayudar a mejorar la
calidad del servicio de transporte y la satisfaccion del cliente, ya que con esto se
logrard obtener no solo una ventaja competitiva sino que también se esta
aportando a que las unidades de transporte trabajen de acuerdo a los planes de la

municipalidad para mejorar la transportacion publica en general.



148

RECOMENDACIONES

Las recomendaciones finalizada la investigacion son:

El presente proyecto de inversion para la Cia. De Transportes San Carlos S.A., es

viable desde el punto de vista mercado, técnico y financiero, sin embargo, debe

ponerse atencion en los siguientes puntos:

1)

2)

3)

4)

5)

El personal que la empresa contrate debe poseer las capacidades necesarias para
realizar las actividades a ellos encomendadas logrando asi reducir el tiempo de las

actividades y recursos usados para las mismas.

Observar con detenimiento los resultados financieros del proyecto que constituye

una guia en la toma de decisiones por parte de los inversionistas.

En la ciudad de Quito existen diversos almacenes dedicados a la venta de
repuestos automotrices, por lo que cuando una empresa decide incursionar en
este segmento, la competencia puede saturar con cierta rapidez los nichos de

mercado.

La Cia. De Transportes San Carlos S.A. debe realizar un monitoreo permanente y
cuidadoso de sus balances financieros respecto a la nueva unidad de operacion,
dado el caso de llevar a cabo el proyecto de inversidén, asi como los movimientos

de inventarios.

Se debe buscar una sincronizacion adecuada entre cliente y proveedor para de
este modo tener un mejor control en la venta de los repuestos automotrices y un

excelente manejo de las relaciones comerciales.
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GLOSARIO

Administracion: Actividades coordinadas para dirigir y coordinar una organizacion.

Actividad: es la suma de tareas, normalmente se agrupan en un procedimiento para
facilitar su gestion. La secuencia ordenada de actividades da como resultado un

subproceso o un proceso. Normalmente se desarrolla en un departamento o funcion.

Cliente: la persona u organizacion, externa o interna a la empresa, que recibe el

resultado de un proceso.

Competitividad:  Capacidad para identificar oportunamente cambios en las
necesidades y expectativas del cliente y dar respuestas concretas a éstas, cada vez a

mayor velocidad.

Cultura Organizacional *’: Sistema de significacion compartida por los miembros de
una organizacion que determina, en gran medida, la forma en que actian sus
empleados. Representa una percepciéon comun compartida por los miembros por los

miembros de la organizacion.

Demanda: La demanda es la cuantificacion de la necesidad real o psicoldgica
de una poblacion de compradores, con poder adquisitivo suficiente para obtener

un determinado producto que satisfaga dicha necesidad.

Demanda Actual: Constituida por la informacion local con la cual la empresa o

proyecto cuenta actualmente.

Demanda Futura: Demanda relacionada con las proyecciones y/o pronésticos para la

empresa o proyecto.

Empresa: Entidad publica o privada, con o sin animo de lucro que administra

recursos humanos o materiales para la obtencién de beneficios sociales o financieros.

47 KAJEWSKI, Lee; “Administracion de operaciones”; México; Ed. Pearson Educacion; Quinta Edicién; 2000.
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Estudio de factibilidad “®: Analisis de un proyecto, que determina la posibilidad de
ser realizado en forma efectiva. Los aspectos operacionales (funcionamiento),
econdmicos, (costo/beneficio) y técnicos (posible ejecucion); son partes del estudio.
Los resultados de un estudio de factibilidad proveen datos para una decision de iniciar

el proyecto.

Estudio donde se perfecciona la informacion referente a las alternativas y establece
un presupuesto referencial. Este nivel de estudio requiere informacién primaria y
analisis detallado de mercado (oferta y demanda), ademas de la evaluacion técnica
econdmica. Su objeto es identificar la mejor alternativa del Proyecto de Inversion en

estudio.

Estudio de Mercado: Estudio de gran importancia, porque aqui estan comprendidos:
la identificacion del producto, la demanda y la oferta del producto y sus proyecciones.
Comprende también la investigacion de mercados que permite tener una orientacion
sobre las oportunidades del mercado, la seleccion del mercado objetivo, el disefio de
las estrategias, la planificacién de los programas de comercializacion y los canales de

distribucion del producto.

Estudio de pre-factibilidad: Estudio donde se precisa con mayor detalle la
informacion del estudio de perfil con el fin de disminuir los riesgos de decision y

encontrar las mejores alternativas.

La preparacion de este estudio requiere la combinacion de fuentes secundarias con
trabajos de campo. Permite acotar las alternativas que se evaluaran en el nivel de
factibilidad.

Estudio Financiero: Constituye la sistematizacion contable, financiera y econémica
de los estudios realizados, y que permitird verificar los resultados de la actividad a
emprender, la liquidez y la estructura financiera del proyecto, planteados en un

escenario economico.

48 S L . o . ) .
EROSSA, Victoria E.; “Proyectos de Inversion en Ingenieria”; México; Limusa Noriega Editores; 1986.
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Estudio Organizacional: Estudio que comprende la evaluacion de la capacidad
administrativa para llevar adelante el proyecto en sus diferentes etapas, asi como

también la idoneidad del personal a laborar en la empresa.

Estudio Técnico: La preparacion de este estudio tiene como finalidad principal
proporcionar la informacion necesaria acerca de la ingenieria del proyecto con el fin
de conocer la magnitud de los costos e inversiones que se deberan efectuar si se

implementa el proyecto.

Indicador *°: Dato o conjunto de datos que ayudan a medir objetivamente la evolucién

de un proceso o de una actividad.

Parametro que permite evaluar de forma cuantitativa la eficacia y/o eficiencia de los
procesos. Los indicadores pueden medir la percepcion del cliente acerca de los
resultados (indicadores de percepcion) o bien variables intrinsecas del proceso
(indicadores de rendimiento). Es recomendable que la organizacion establezca
indicadores de rendimiento y/o percepcién al menos de sus procesos estratégicos y

clave.

Inflacion: Fendmeno economico que se manifiesta a través de un incremento

incesante en el nivel general de los precios.

Inversion: (Economia), gastos para aumentar la riqueza futura y posibilitar un
crecimiento de la produccién. La materializacién de la inversién depende del agente

econdémico que la realice.

Investigacion de mercados: Abarca desde la encuesta y el estudio pormenorizado
del mismo hasta la elaboracion de estadisticas para poder analizar las tendencias en
el consumo, y poder prever asi la cantidad de productos y la localizacién de los

mercados mas rentables para un determinado tipo de bien o servicio.

Oferta: Instrumento a través del cual los productos que se ponen a la venta con

precio rebajado con fines publicitarios para fomentar la compra.

49 LAWRENCE J. Gitman; “Administracion Financiera Basica”; México; Ed. Harla S.A.; 1990.
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Organizacion: Es ordenar o arreglar las funciones (conjunto de actividades
similares o parecidas) para lograr los objetivos. Determinando la autoridad y

responsabilidad de las personas encargadas de realizarla.

Periodo de Recuperacion de capital: El periodo de recuperacion representa el

namero de afios en que la inversion se recupera via facturacion, cobranza o utilidades

Plan: Un grupo unificado de decisiones que expresa las opciones de desarrollo
econdmico y social de un pais o region, incluyendo las medidas especificas
requeridas para alcanzar objetivos seleccionados. El plan se compone de (1) una
definicion de objetivos; (2) un ordenamiento de los recursos humanos y materiales; (3)
una determinacion explicita de los métodos y formas de organizacion, y un marco de
tiempo; (4) la ubicacion sectorial y espacial de las actividades, y (5) otras
especificaciones necesarias para orientar la ejecucion y el control del proceso de

desarrollo.

Precio: EIl precio es el regulador entre la oferta y la demanda; sin embargo, en
mercados con protecciones como aranceles, impuestos de importacion y controles de

oferta y demanda, el precio no puede cumplir en su totalidad con esta funcion

Proceso *% Secuencia de actividades orientadas a generar un valor afiadido sobre
una entrada para conseguir un resultado, y una salida que a su vez satisfaga los

requerimientos del cliente.

Proyecto: Serie de actividades encaminadas a la consecucion de un objetivo, con un
principio y final claramente definidos. La diferencia fundamental con los procesos y
procedimientos estriba en la no repetitividad de los proyectos. Es un plan de accién
para la utilizaciébn productiva de los recursos econdmicos de que dispone una
empresa, que son sometidos a un analisis y evaluacion para fundamentar una

decision de aceptacion o rechazo.

50 SOLANET, M; COZZETTI, A; RAPETTI, E; "Evaluacién Econémica de Proyectos de Inversién"; Buenos Aires; Ed. El Ateneo;

1999.
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Proyecto de Inversién >: Es un plan que se le asigna determinado monto de capital y
se le proporcionan insumos de varios tipos (materiales, humanos y técnicos),y su
objetivo es obtener un rendimiento en un plazo determinado. Esto implica inmovilizar

recursos a largo plazo.

O bien, es cualquier alternativa de las empresas para generar beneficios econémicos
en un futuro, a través de un periodo relativamente a largo plazo, mediante el

desembolso en el presente de una importante cantidad de recursos.

Relacion Beneficio/Costo: La relacion beneficio / costo esta representada por la

relacion existente entre los ingresos y egresos que genera el proyecto.

Sensibilidad: El analisis de sensibilidad, indica las variables que afectan el resultado
econdémico de un proyecto y cuales son las variables que tienen poca incidencia en el

resultado final.

Tasa de Descuento °?; El costo de oportunidad o tasa de descuento para actualizar
los flujos de caja de un proyecto ha de corresponder a la rentabilidad que el
inversionista le exige a la inversion por renunciar a su uso alternativo de esos

recursos, en proyectos con niveles de riesgo similares

Tasa Interna de Retorno: La tasa interna de retorno o de rendimiento, es la tasa que
iguala el valor presente de los flujos de efectivo netos esperados con el valor de flujo
de salida inicial

Valor Actual Neto: Es el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos

descontados a la inversion inicial.

51 EROSSA, Victoria E.; “Proyectos de Inversion enelnigria”; México; Limusa Noriega Editores; 1986.
52 COHEN, E: “Evaluacion de Proyectos”. Siglo XXI. Més; 2000.
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ANEXO N° 1: APROBACION DE CONSTITUCION DE LA CIA.
TRANS. SAN CARLOS S.A.

_ SUPERINTENDENCIN DE COMPANIAN

RESOLUCION No. 02.Q.. 22 74 3

EDUARDO GUZMAN RUEDA f
DIRECTOR DEL DPTO. JURIDICO DE COMPANIAS

CONSIDERANDO:.

QUE se ha presentado’ la escritura publica de constitucion de la
COMPANIA DE TRANSPORTE URBANO TRANS SANCARLOS S.A. otorgada
nite ¢l Molaro Vigésimo MNoveno del Distrito Metropolitano de Quilo, el 27 de
mayo del 2002

QUE [a Empresa Metropolitana de Servicios y Administracion del
Transporle (EMSAT) ha emilido informe favorable para la constitucién de la

mencionada compania, mediante: Oficio No. 2002-EMSAT-GTP- 00000912,
protucolizado ante ¢l Motano Vigéaimo Moveno el 21 de junio del 2002;

QUE &l Depanamento Jwidico de Compandias, ha emitido informe
favorable.

En cjercicio de las atnbuciones asignadas mediante Resolucién No.
ADM.01147 de 16 de octubre del 2001;

% RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO.- APROBAR la conslitucién de la COMPANIA DE
TRANSPORTE URBANO TRANS SANCARLOS S.A. y dispcner que un
extracto de la misma se publique, por una vez, en uno de los periddicos a=
mayor circulacion en el Distrito Metropolitano de Quite.

ARTICULO SEGUNDO.- DISPONER: a) Que el Notario antes nombrado,
tome nota al margen de la matriz de la escritura que se aprueba, del contenido
de la presente Resolucion; b) Que el Registrador Mercantil del Distrite
Metropolilano de Quito inscriba la referida escritura y esta Resolucion; y, ©)
Que dichos funcionarios sienten razon de esas anotaciones.

Curnplido lo anterior, remitase a este Despacho copia certificada de la escritura
publica respectiva.

Cornuniquese.- DADA vy firmada en él Distrito Metropolitano de Quito,

24 JUN. 2002

Luofihdenhas

AT AL T (0 1A

pggmﬂ@mbmfm/aﬁnue{
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ANEXO N° 2: ACTA DE REUNION DE DIRECTORIO

ACTA DE DIRECTORIO N° 110.

En la ciudad de Quito, a los 15 dias del mes déesepre del 2007, siendo las 15:00 hrs., se reéne

la sede social Cia. De Transportes Trans San Carlas los Sefiores Directores que firman al pie|fe
la presente, bajo la presidencia del Sr. Juan ZRicoora.

Toma la palabra el Sr. Presidente e informa queogivo de la reunién.

1° Acta de reunién anterior
Se aprueba acta reunién directiva dia 15 de agie$t2007.

2° Seguimiento de acuerdos y materias pendientes

Se pone a consideracion de los presentes idea®ygecips que surgen como iniciativa para ampliajjla
perspectiva de negocio mas alla del manejo denakdes de transporte y respondiendo al ob|gto
social de constitucién permitidas por la ley.

proyecto, que mas se ajuste a los requerimientosa d€éomparfia, en caso de ser preciso |jun
financiamiento a través de una institucion finareie

oportunidad de inversion que se considera es tapacacion de un Supermercado que brinde servigio
a sus colaboradores y publico en general.

Después de llegar a un consenso por parte deltali@g concientes de que con este proyecto|jde
inversiébn se busca explotar un recurso financiefistente auspiciado por los miembros de [ja
Compaifiia, en especial de sus directivos quienegittoren el recurso humano elemental para el lggro
de este objetivo; se toma la decision de que efepto de inversion debe estar encaminado a|plos
opciones de inversion:

» Establecer un almacén importador de repuestosdunsda opcidn posible es la incorporacion ge
un Supermercado destinado a la venta de produetosrsumo masivo.

» La segunda opcion posible es la incorporacion deSupermercado destinado a la venta |fle
productos de consumo masivo.

Luego de una breve deliberacion, se aprueba pavimidad convocar a Asamblea General Ordingfia
para el dia 15 de octubre del 2007, para tratsigelente Orden del Dia:

1. Designacién de dos accionistas para firmartel ac

2. Consideracion de los Estados Contable

3. Destino del resultado del ejercicio.

Acto seguido, el Sr. Presidente manifiesta quecposiderar que la Asamblea a celebrarse tendiff el
caracter de Unanime, se prescindira de la pubticaci
No habiendo mas asuntos que tratar, se da porwdacla sesion, siendo las 18:00 hrs. Pfra

constancia firman dos ejemplares en la ciudad d®@uos 15 dias del mes de septiembre del 2001

Sr. Juan Pico Zamora Srta. Teresa Sanchez
Presidente Secretaria
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ANEXO N° 3: AVALUO PREDIAL URBANO OFICINAS

Distrito Metropolitano

[ 4 0000549845
nu lTo MUNICIPIO DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO
@ - BOLETA DE NOTIFICACION DEL AVALUO PREDIAL URBANO | OWIC OB A AT R0 VRO OO 0 0RO

DE ACUERDO AL ART. 36 DE LA LEY No. 2004-44, PUBLICADA EN EL SUPLEMENTO DEL R.O. No. 429, DE 27 DE SEPTIEMBRE DE 2004, Y'DE CONFORMIDAD A LO DISPUESTO EN EL
TERCEA ARTICULO INNUMERADO AGREGADC A GONTINUACION DEL ART. 314 DE LA LEY ORGANICA DE REGIMEN MUNICIPAL, CUMPLEME NOTIFICAR A USTED, DE ACUERDO A LOS
ARTICULOS 108 Y 109 DEL CODIGO TRIBUTARIO CON EL AVALUO COMERCIAL DE SU PROPIEDAD PARA EL BIENIO 2006-2007.

100 |INFORMACION DEL PROPIETARIO L T FRHIEREDROEL bR

[ Nombres Completos del Propietario o Razén Secial:  TRANS SAN CARLOS S A COMPANIA D TRANSPOR 1791840429
103 [Direccion:  ALVARADO PEDRO DE 1BaMD SAN JOSE
Direccion Interseccion: COTOCOLLAOD
Notificacion 7
Cuenta No. Ciclo Sector Ruta Mz. . Secuencia Piso Dpto.
14 52 2 5 530 00 01
i INFORMACION CATASTRAL DEL PREDIO VALORADO
= = E" H MOTIVO UNICO DE ESTA NOTIFICACION
" v € . CONFORME MANDA LA LEY

El Avalio TOTAL es:

0087034 ST

> 000000 = 5. 680 3
v 680 3

‘300{ SOLO CON EFECTOS INFORMATIVOS _
1| Impuesto Predial Urbana de la Propledad afio 2006 USD: <o ﬂw 4

9.13 f) DIRECTOR DE f) DIRECTOR
G AVALUOS ¥ CATASTROS FINANCIERO DE RENTAS

26087
3> 7

3 ““| Impuesta Predial Urbano de la Propiedad ano 2005 USD:
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ANEXO N° 4: AVALUO PREDIAL URBANO TERRENO

Distrito Metropolitano

= OUim MUNICIPIO DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO 000054984Y
- BOLETA DE NOTIFIGACION DEL AVALOO PREDIAL UREAND A OO I 0 00

DE ACUERDO AL ART. 36 DE LA LEY No. 2004-44, PUBLICADA EN EL SUPLEMENTO DEL R.O, No. 429, DE 27 DE SEPTIEMBRE DE 2004, Y DE CONFORMIDAD A LO DISPUESTO EN EL
TERCER ARTICULO INNUMERADO AGREGADO A CONTINUACION DEL ART. 314 DE LA LEY ORGANICA DE REGIMEN MUNICIPAL, CUMPLEME NOTIFICAR A USTED, DE ACUERDO A LOS
ARTICULOS 108 Y 109 DEL CODIGO TRIBUTARIO CON EL AVALUO COMERCIAL DE SU PROPIEDAD PARA EL BIENIO 2006-2007.

100 | INFORMACION DEL PROPIETARIO REF : AV SUCRE ANTONIO LT 85 J
:‘m‘fg Nombres Completos del Propietario o Razon Social: 10; | C.C.
— COMPANIA IR ISE RTE_SANCARLOS S _A - 1791840429
3 |Direccién:  OCCIDENTAL AVDA Baio £ cONDADO i Casa N®
Direccibn il interseccion: |Parroquia  EL CONDADO
Notificacion ;
Cuenta No. Cicla Sectlor Rula Mz. Secuencia Pisa Dpto.
17 60 10 3 760 00 01

INFORMACI()N CATASTRAL DEL PREDIO VALORADO

MOTIVO UNICO DE ESTA NOTIFICACION
CONFORME MANDA LA LEY

: AVALUO El Avaliio TOTAL es:
201 022054? 132031000692 100,0p 1.452 0
= 0000000 61.250 61,250
300{ SOLO CON EFECTOS INFORMATIVOS
3_0.1.' Impuesto Predial Urbano de la Propiedad afio 2006 USD: / !

13636

302 i ; DIRECTOR DE 1) DIRECTOR
:1..2 Impuesto Predial Urbano de la Propiedad afio 2005 USD: 102,49 AVA&DS o SRTAGTROS FINN!.CIE“U DE RENTAS.




ANEXO N° 5: MATRIZ DE HOLMES

MATRIZ DE HOLMES

Satisfaccion de

Facilidades

Inversién ) Generacion de | Rentabilidad del | ofrecidas a los . . .
. caracter . Sumatoria | Porcentaje |Posicion
requerida R empleo proyecto miembros de la
organizacional -
Compafiia
Inversién requerida 0,5 1 1 1 1 4,5 36 1
Sa’[le«j;lCle)n de caracter 0 05 1 0 1 25 20 3
organizacional
Generacion de empleo 0 0 0,5 0 1 1,5 12 4
Rentabilidad del proyecto 0 1 1 0,5 1 3,5 28 2
Facilidades ojfeudas a los miembros 0 0 0 0 05 05 4 5
de la Compafiia
12,5 100

Elaborado por:

Andrea Oleas R.

191




ANEXO N° 6: MATRIZ DE HOLMES
MATRIZ DE HOLMES

Criterios de seleccion

Ponderacién

Inversién requerida 0,36

Rentabilidad del proyecto 0,28

Satisfaccion de caracter organizacional 0,20

Generacién de empleo 0,12

Facilidades ofrecidas a los miembros de la Compafiia 0,04

TOTAL 1,00
Inversion requenda Importadora - Servicio de Surtidora de | Lavadora de . . L

Mecanica . . . Supermercado| Sumatoria |Porcentaje Posicion
de repuestos lubricantes combustible vehiculos
AImacen. para la venta de repuestos| 05 1 1 1 1 0 45 1,62 1
automotrices.
Mecénica 0 0,5 0 1 1 0 2,5 0,9 4
Servicio de lubricantes 0 1 0,5 0 0 0 15 0,54 5
Surtidora de combustible 0 0 1 0,5 1 1 3,5 1,26 3
Lavadora de vehiculos 0 0 1 0 0,5 0 1,5 0,54 6
Supermercado 1 1 1 0 1 0,5 4.5 1,62 2
18 6,48

Elaborado por: Andrea Oleas R.

29T



ANEXO N° 6: MATRIZ DE HOLMES

Satisfacciéon de caracter — -
. . Importadora - Servicio de Surtidora de | Lavadora de . |
orgamzacmnal de repuestos Mecanica lubricantes combustible vehiculos Supermercado| Sumatoria |Porcentaje [Posicion
Almacen_ para la venta de repuestos| 05 1 1 1 1 1 55 1,10 1
automotrices.
Mecénica 0 0,5 0 0 1 0 1,5 0,30 5
Servicio de lubricantes 0 1 0,5 0 1 0 25 0,50 4
Surtidora de combustible 1 1 1 0,5 1 1 55 1,10 2
Lavadora de vehiculos 0 0 0 0 0,5 0 0,5 0,10 6
Supermercado 0 1 1 0 1 0,5 35 0,70 3
19 3,80
.z Importadora - Servicio de Surtidora de | Lavadora de . e |
Generacion de empleo de repuesios Mecanica lubricantes combustible vehiculos Supermercado| Sumatoria |Porcentaje Posicion
Almacen_ para la venta de repuestos| 05 1 1 1 1 1 55 0,66 1
automotrices.
Mecénica 0 0,5 1 0 1 0 2,5 0,30 4
Servicio de lubricantes 0 0 0,5 0 0 0 0,5 0,06 6
Surtidora de combustible 0 1 1 0,5 1 0 3,5 0,42 3
Lavadora de vehiculos 0 0 1 0 0,5 0 1,5 0,18 5
Supermercado 0 1 1 1 1 0,5 4,5 0,54 2
18 2,16

Elaborado por: Andrea Oleas R.

€97



ANEXO N° 6: MATRIZ DE HOLMES

Rentabilidad del proyecto| importadora - Servicio de | Surtidora de | Lavadora de : : o
Mecénica ) . . Supermercado| Sumatoria |Porcentaje Posicion
de repuestos lubricantes combustible vehiculos
Almacen_ para la venta de repuestos] 05 1 1 0 1 1 45 1,26 1
automotrices.
Mecénica 0 0,5 1 0 1 0 2,5 0,70 4
Servicio de lubricantes 0 0 0,5 0 1 0 15 0,42 5
Surtidora de combustible 1 1 1 0,5 1 0 45 1,26 2
Lavadora de vehiculos 0 0 0 0 0,5 0 0,5 0,14 6
Supermercado 0 1 1 1 1 0,5 4,5 1,26 3
18 5,04

Facilidades ofrecidas a los | - e T oo | o

. . mportadora - ervicio de urtidora de avadora de . - |

miembros de la Cia. de repuestos Mecénica lubricantes combustible vehiculos Supermercado| Sumatoria |Porcentaje Posicién
Almacen_ para la venta de repuestos] 05 1 1 1 1 1 55 0,22 1
automotrices.
Mecanica 0 0,5 1 0 1 0 2,5 0,10 4
Servicio de lubricantes 0 0 0,5 0 1 0 15 0,06 5
Surtidora de combustible 0 1 1 0,5 1 1 4,5 0,18 2
Lavadora de vehiculos 0 0 0 0 0,5 0 0,5 0,02 6
Supermercado 0 1 1 0 1 0,5 3,5 0,14 3
18 0,72

Elaborado por: Andrea Oleas R.

791
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ANEXO N° 7: CALCULO DE LA DEMANDA

Formula:
N*p*q
n= 5
(N-D*B .
Sz TP
Donde:
N = 45
Z = |para un nivel de confianza del 92% = 1,75
B= 8%
p = 50% (recomendable)
g= 50%
n= |[?
Célculos:

. 45* 050* 050
(45-1) * 008
1,75

+ 050* 050

1125

n=—so
O,2816+ 025
30625

n=33

Unidad Muestral=33 Companias de Transporte



ANEXO N° 8: LISTADO DE LAS OPERADORAS DE TRANSPORTE URBANO DE QUITO

CODIGO
No. OPERADORA NOMBRE OPERADORA REPRESENTANTE TELEFONO DIRECCION OPE RADORA
- PLAN DE VIVIENDA EL COMERCIO CALLE 1 MZ 2 LOTE 11
1 34 7 DE MAYO JOSE CRIOLLO 2686403 Y CUSUBAMBA
2 49 CIA ECUATORIANA TRANSHEROICA S.A. FABIAN VELASCO 2694220 CDLA. ECUATORIANA. AV ECUATORIANA 598 Y RIOFRIO
3 27 ClA.  DE  COLECTIVOS  URBANOS GALO CARRILLO 3102766 EL PINTADO AV. CHILIBULO 1615
PICHINCHA
4 35 CIA. DE TRANSPORTES QUITUMBE EDGAR SALAS PAREDES 2684600 CDLA. EL COMERCIO CALLE RUMICHACA Y CUSUBAMBA
MZ 11 LOTE 9
Presidente: FRANKLIN ERAZO CARLOS FREIRE 1435 E ISIDRO BARRIGA SUR.
5 46 CIA. SAN FCO.CHILLOGALLO S.A. Gerente: ANTONIO GOMEZ 2625929 CHILLOGALLO
6 52 COOP. DE BUSES JUAN PABLO Il WILLIAN ECHEVERRIA 2627669 CUSUBAMBA 2234 Y AV. RUMICHACA SANTA RITA
Presidente: ADOLFO JIMENEZ
7 51 DISUTRAN S.A. Gerente: HERNAN ZAMBRANO 2844559 CDLA. UNION Y JUSTICIA CALLE PANGUI 452 QUITO SUR
8 17 _II‘_GE:\SI?AOTRANSPORTE SELECTIVO Y] FABRICIO VIVANCO 2845731 APUELA 867 Y CUSUBAMBA CDLA. SANTA RITA
S.A. TRANSPORTES EJECUTIVOS DEL] JULIAN ESTRELLA Y MANUELA CANIZARES S/N ESQ.
9 11 SUR BRYAN ALBUJA 2633675 CHILLOGALLO
10 41 SERVIAGOSTO S.A. MIGUEL ARIAS 2639887 CHILLOGALLO CALLE JOAQUIN RUALES 9 Y RAMON
CABRERA
TRANS. URBANO VENCEDORES DE]| ‘ CALLE ANGAMARCA NUMERO 16 PASAJE 4 CIUDADELA
1 33 PICHINCHA S.A. LUIS OSWALDO BARAHONA 2624909 BILOXI PARROQUIA DE CHILLOGALLO
P EMILIO USCATEGUI Oe 61-21 Y ALONSO DE PABLOS
12 42 TRANSPLANETA GOSELITO RODRIGUEZ 2638862 / 3041259 ESQ. CIUDADELA MARTHA BUCARAM (ECUATORIANA )
13 3 TRANSPORTE URBANO SAN CRISTOBAL| RAUL SALTOS 2953124 ZALDUMB'PE #217 Y FRANCIA (LOMA GRANDE ) Arco de
Santo Domingo 5 cuadras
14 4 TRANSPORTE ~ URBANO  SELECTIVO LCDO. EDWIN CUEVA 2650134 CALLE NICOLAS AGUILERA No. 586
TRANS ALFA
TRANSPORTES EJECUTIVOS 5 AV. MALDONADO S28-228 Y MORAN VALVERDE TEL|
15 12 TRANSLATINOS S.A. JORGE YANEZ ROMERO 2671928 2675928 / 2689363 / 2684538 / 2734281
16 7 TRANSMETROPOLI S.A. JAVIER FERNANDEZ 3194629 FRANCISCO MATIZ 22-26 Y MANUEL RUALES, SECTOR LA

PLANADA

99T



ANEXO N° 8: LISTADO DE LAS OPERADORAS DE TRANSPORTE URBANO DE QUITO

No. OP‘;‘;%BSR N NOMBRE OPERADORA REPRESENTANTE TELEFONO DIRECCION OPE RADORA

17 21 AGUILA DORADA ING. LUIS YANEZ 3571105 G B L B0 9295 Y ALFONSO DEL
18 26 ?Eiﬁggggms N A?OMPAN'A DE OSCAR VACA 3455008 JORGE GARCES 1755 COMITE DEL PUEBLO 1

1 - CIA. DE TRANSPORTE REINO DE QUITO | i 1S ToAPANTA 2411499 2413715 [A\: © DE DICIEMBRE 140 Y SODIRO EDIF.. ATENAS OF.
20 24 f}g A.DE TRANSPORTE TRANSPORSEL| | ~h5 MARCOS SARSOZA 2590854 URBANIZACION NAZARETH CALLE D LOTE 37 OE3-131
a1 a1 \Sllé;rOIEIi TRANSPORTES URBANOS LUIS MUSO 2571100 gﬁ?gszgs CALLE CALDAS 340Y GUAYAQUIL 4TO PISO
2 20 SR:'I:\#WRAN'I?/;I.\EPORTE EJECUTIVO| | (10 JORGE AGUILAR 2601962 ﬁx.ﬂgﬁgg@:gs%ﬁo?g;o DE AGOSTO, EDIF.. BANCO
23 28 COOP. DE COLECTIVOS BELLAVISTA MARCO AVILA 2654779 PEDRO DE COLLAZOS 163 Y RODRIGO DE OCAMPO

24 48 SQSENESAF‘R\(SGSH /E B TRANSPORTE WASHINGTON HOYOS 2492 771 PIEDRAS NEGRAS N71-302 Y SAN JOSE DEL CONDADO
| o S e oo | ammrorsmn [T o
26 8 A S A TRANSPORTES ROBINSON PAREDES 2553072 VERSALLES 627 Y 18 DE SEPTIEMBRE

27 23 QUITENO LIBRE CARLOS QUINTEROS 3280186 é\(/).l\/II-II‘EI'CE)'\IIDAET_DP%I'\EAI;JF(I)AlLDO LOTE No. 1Y FLORIPONDIO
28 47 QuUITO MANUEL OCAMPO 2545606 AV. 10 DE AGOSTO N 3366 Y CUERO Y CAICEDO

29 61 TRANSHEMISFERICOS WILIAN MOSQUERA 2395-909 Qéﬁ%gﬁ‘g%ﬂ’:'blgzi Lﬁﬁggﬁ’“’ SAN ANTONIO DE

30 15 TRANSPORTES 6 DE DICIEMBRE FERANDO MONTENEGRO 2663787 HUMBERTO MEDINA OE5-260 Y GIL NAVARRETE

31 16 TRANSPORTES CARCELEN TARQUI C.A.| ARQ. PATRICIO GUTIERREZ 2482663 SiggSEZDEL OESTE CALLE B LOTE 124 Y AV. DIEGO DE
32 39 CIA. MONSERRAT MANUEL VIZUETE 2484607 iﬁﬁﬁé’:g;‘gg’igs Y GUACAMAYO BARRIO LOS

33 6 TRANSPORTES MARISCAL SUCRE MEDARDO JACOME 2230958 JOSE RIOFRIO OE 3-136 Y AV. AMERICA

9T
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ANEXO N° 9: MODELO DE LA ENTREVISTA

ESCUELA POLITECNICA NACIONAL
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE INGENIERIA EMPRESARIA

ENTREVISTA A LOS REPRESENTATES LEGALES DE LAS CIAS. DE TRANSPORTE
URBANO PUBLICO EN LA CIUDAD DE QUITO

OBJETIVO DE LA ENTEVISTA

Conocer el comportamiento de las compafiias y cooperativas que prestan servicio publico de
transporte urbano de pasajeros en la ciudad de Quito, frente a las condiciones mecéanicas y la
adquisicion de repuestos automotrices para las unidades de transporte; como parte de un
proyecto académico de titulacion.

Fecha: / / Cadigo:
(aﬁo/ mes/d |'a) (Para uso del entrevistador)

Operadora de transporte:

Caodigo de la operadora:

Representante Legal:

1. Enla escala del 1 al 7, donde 1 es poco significativo y 7 muy significativo, ¢ como
calificaria usted, en promedio, las unidades de transporte respecto a las

condiciones mecanicas? Marque con una X su respuesta.

2. ¢Qué porcentaje del parque automotor, de la compafiia de transporte a la cual

representa, realizan reparaciones en talleres autorizados?

Porcentaje %
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3. ¢Qué porcentaje del parque automotor, de la compafiia de transporte a la cual

representa, realiza un mantenimiento correctivo (en el cual la unidad ya presenta

dafios) y preventivo (para prevenir futuras anomalias)?

Porcentaje
Correctivo %
Preventivo %

4. ¢Cuales son los repuestos automotrices que sufren mayor desgaste en las

unidades como consecuencia del continuo trabajo que realiza y con que frecuencia

son reemplazados? Explique cada una de las causas.

REPUESTOS
AUTOMOTRICES QUE
SUFREN MAYOR
DESAGASTE

CAUSAS DEL DESGASTE

FRECUENCIA
DE REEMPLAZO
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5. ¢Qué porcentaje cree usted que acude a la casa comercial del automotor,

almaceén, mecanica, al momento de adquirir los repuestos automotrices?

Porcentaje

Casa comercial del automotor

%

Almacén de repuestos

%

Mecéanica

%

6. ¢Qué importancia concede el comprador a las siguientes caracteristicas de los

repuestos automotrices al momento de adquirirlos? Marque con una X su

respuesta.

IMPORTANCIA

CARACTERISTICAS

BAJA

MEDIA ALTA

Procedencia genuina
(Japonesa, europea, americana, brasilefia)

Calidad

Durabilidad

Precio

7. ¢Qué importancia concede el comprador a los siguientes atributos de un

establecimiento comercial al momento de vender los repuestos automotrices?

Marque con una X su respuesta.

8. ¢Qué

ATRIBUTO

IMPORTANCIA

BAJA

MEDIA ALTA

Atencién personalizada

Exhibicion del producto a través de stands

Catélogos de los repuestos automotrices

Disponibilidad inmediata del producto

Atencion sabados, domingos, feriados

Servicio a domicilio

Servicio post-venta

importancia concede el

comprador

a

los siguientes atributos de

comercializacién en la venta del producto (repuesto automotriz)? Marque con una

X su respuesta.
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IMPORTANCIA
ATRIBUTO

BAJA MEDIA ALTA

Crédito

Descuentos especiales

Garantia del producto

9. ¢De incorporarse al mercado un nuevo almacén de repuestos automotrices que
posea un variado stock de repuestos a precios accesibles para las marcas de
vehiculos que predominan en el sector del transporte publico, cambiaria su

proveedor actual de repuestos? Explique su respuesta.

Marcar (X)

Sl

NO

Explique su respuesta:

10.¢Cuél seria la preferencia de ubicacion de un nuevo almacén de repuestos

automotrices? Marque con una X su respuesta.

PREFERENCIA

BAJA MEDIA ALTA

UBICACION

Autopista Manuel Cérdova Galarza
(a 100 metros del Condado Shopping)

Av. Eloy Alfaro, sector La Cristiania

Av. Occidental, sector Jefatura de
Transito

Otra ubicacion:
(anotarla)
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11. ¢ Estaria usted de acuerdo en homogenizar un solo tipo de chasis, dado éste por la
durabilidad, experiencia, confianza, bajos costos de mantenimiento, etc., con la
finalidad de que exista una amplia provision de repuestos a precios muy

competitivos? Explique su respuesta.

Marcar (x)

Sl
NO

Explique su respuesta:

12. Para dar cumplimiento al Plan Maestro de Transporte en el Distrito Metropolitano
de Quito, DMQ, optimizar los recursos, abaratar costos y brindar un mejor servicio.
¢ Estaria de acuerdo en trabajar bajo un esquema empresarial privado? Explique

Su respuesta.

Marcar (x)

Sl
NO

Explique su respuesta:




ANEXO N° 10: VERIFICACION Y TABULACION DE DATOS

DICCIONARIO DE DATOS

< No. DE -
COLUMNA VARIABLE DESCRIPCION PREGUNTA CODIFICACION
Fecha:
* Afo: 2 digitos del 08 al 09 Afo: Asigne el nimero del afio
Fecha * Mes: 2 digitos del 01 al 12 Mes: Asigne el nimero del mes
* Dias: 2 digitos del 01 al 31 Dia: Asigne el numero del dia
Cédigo de la Cédigq de_ identific’at_:i()n de laf . ) ) )
7.8.9 X entrevista tiene 2 digitos, va de Cadigo: Asigne con el valor escrito en la entrevista
entrevista
001 al 033
Operadora de transporte Digito
7 DE MAYO 01
CIA ECUATORIANA TRANSHEROICA S.A. 02
CIA. DE COLECTIVOS URBANOS PICHINCHA 03
CIA. DE TRANSPORTES QUITUMBE 04
CIA. SAN FCO.CHILLOGALLO S.A. 05
COOP. DE BUSES JUAN PABLO I 06
DISUTRAN S.A. 07
LATINA TRANSPORTE SELECTIVO Y TURISMO 08
S.A. TRANSPORTES EJECUTIVOS DEL SUR 09
SERVIAGOSTO S.A. 10
TRANS. URBANO VENCEDORES DE PICHINCHA S.A. 11
TRANSPLANETA 12
TRANSPORTE URBANO SAN CRISTOBAL 13
TRANSPORTE URBANO SELECTIVO TRANS ALFA 14
TRANSPORTES EJECUTIVOS TRANSLATINOS S.A. 15
1011 Operadora de Qp@radora de transporte: 2| TRANSMETROPOLI SA. 16
transporte digitos, va del 01 al 33
AGUILA DORADA 17
ALBORADA COMPARIA DE TRANSPORTES S.A. 18
CIA. DE TRANSPORTE REINO DE QUITO S.A. 19
CIA. DE TRANSPORTE TRANSPORSEL LTDA. 20
CIA. DE TRANSPORTES URBANOS VICTORIA 21
CIA. TRANSPORTE EJECUTIVO RAPITRANS S.A. 22
COOP. DE COLECTIVOS BELLAVISTA 23
COOPERATIVA DE TRANSPORTE URBANO PAQUISHA| 24
COOPERATIVA DE TRANSPORTES CALDERON 25
EMPRESA DE TRANSPORTES LUJOTURISA S.A. 26
QUITENO LIBRE 27
QUITO 28
TRANSHEMISFERICOS 29
TRANSPORTES 6 DE DICIEMBRE 30
TRANSPORTES CARCELEN TARQUI C.A. 31
CIA. MONSERRAT 32
TRANSPORTES MARISCAL SUCRE 33
Cédigo de la Cédigo de Ia, _operadora de Cédigo de la operadora de transporte: Asigne el nimero]
12.13.14 operadora de transporte: 3 digitos, del 001 al indicado en la entrevista.
transporte 070
Representante Legal Digito
JOSE CRIOLLO 01
FABIAN VELASCO 02
GALO CARRILLO 03
EDGAR SALAS PAREDES 04
ANTONIO GOMEZ 05
WILLIAN ECHEVERRIA 06
HERNAN ZAMBRANO 07
FABRICIO VIVANCO 08
BRYAN ALBUJA 09
MIGUEL ARIAS 10
LUIS OSWALDO BARAHONA 11
GOSELITO RODRIGUEZ 12
RAUL SALTOS 13
LCDO. EDWIN CUEVA 14
. JORGE YANEZ ROMERO 15
15.16 |Representante Legal Representante Legal: 2 digitos, JAVIER FERNANDEZ 16
del 01 al 33 —
ING. LUIS YANEZ 17
OSCAR VACA 18
LCDO. LUIS TOAPANTA 19
LCDO. MARCOS SARSOZA 20
LUIS MUSO 21
LCDO. JORGE AGUILAR 22
MARCO AVILA 23
WASHINGTON HOYOS 24
ENRIQUE TARCO 25
ROBINSON PAREDES 26
CARLOS QUINTEROS 27
MANUEL OCAMPO 28
WILIAN MOSQUERA 29
FERANDO MONTENEGRO 30
ARQ. PATRICIO GUTIERREZ 31
MANUEL VIZUETE 32
MEDARDO JACOME 33
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ANEXO N° 10: VERIFICACION Y TABULACION DE DATOS

DICCIONARIO DE DATOS

- No. DE <
COLUMNA VARIABLE DESCRIPCION CODIFICACION
PREGUNTA
Condici Calificacion de las unidades de Calificacion de las unidades de transporte respecto a
17 on ',c',ones transpgrte r,es_pecto . a 1 condiciones mecanicas: Asigne el ndmero indicado en la]
mecanicas condiciones mecénicas: 1 digito, entrevi
vista
dellal7
Porcentaie de Porcentaje de unidades que|
18.19 .20 re arac'or{es en realizan reparaciones en talleres| 2 Reparaciones en talleres autorizados: Asigne el porcentaje]
T P lone mecénicos: 3 digitos, del 001 al indicado en la entrevista
talleres autorizados
100
21 .92 23 Porcentaje de Correctivo: 3 digitos, del 001 al
mantenimiento 100 3 Mantenimiento correctivo y preventivo: Asigne el porcentaje]
correctivo y Preventivo: 3 digitos, del 001 al indicado en la entrevista
24.25.26 preventivo 100
. Casa comercial del automotor: 3
27 .28 .29 | Porcentaje del lugar digitos, del 001 al 100
que se acude a - - .
30.31 . 32 adquirir los Almacén de repuestos: 3| 5 Lugar al cual se acude al momento de adquirir los repuestos
h repuestos digitos, del 001 al 100 automotrices: Asigne el porcentaje indicado en la entrevista
33 .34 35 automotrices Mecanica: 3 digitos, del 001 al
101
Procedencia genuina: 1 digito,
36 L
Caracteristicas de |del 1 al 3 o )
37 0S renuestos Calidad 1 diaio del 1al 3 Caracteristicas de los repuestos automotrices para su
automotriges Dora s = cigito, 6 adquisicion: BAJA: 1 - MEDIA: 2 - ALTA: 3 - NO
38 adquisicion Durabilidad: 1 digito, del 1 al 3 RESPONDE: 0
39 Precio: 1 digito, del 1 al 3
0 Atencién perzonalizada: 1]
digito, del 1 al 3
n Exhibicién del producto: 1 digito,)
dellal3
42 Atributos Catalogos del producto: 1 digito,
. dellal3 . . o
comerciales de un DI bilidad_del T Atributos comerciales de un establecimiento de venta de
43 establecimiento de d'ls"ioncli Illla 13 €l producto: 7 repuestos automotrices: BAJA: 1 - MEDIA: 2 - ALTA: 3 - NO
venta de repuestos el o,” € ,a - RESPONDE: 0
24 automotrices Atgnaon s§b_ados, domingos,
feriados: 1 digito, del 1 al 3
Servicio a domicilio: 1 digito, del
45
lal3
Servicio post-venta: 1 digito, del
46
lal3
47 Crédito: 1 digito, del 1 al 3
48 coml/;trzl:?;;;;c?gn e |DESCUeNtos especiales: 1 digito, 8 Atributos de comercializacion en la venta del producto:
del 1al3 BAJA: 1 - MEDIA: 2 - ALTA: 3 - NO RESPONDE: 0
la venta del producto - —
Garantia del producto: 1 digito,
49
del 1al3
0 Tencl:ienua adcargblar Tender;ua d a  cambiar ell 9 Tendencia a cambiar el proveedor de repuestos actual: Si: 1]
5 el proveedor de  |proveedor de repuestos actual: - NO: 2 - NO RESPONDE: 0
repuestos actual |1 digito, del 1 al 2
Preferencia de Pref ia de ubicacién d Preferencia de ubicacién de un nuevo almacén de
51 ubicacién de un re erenlaa e L:j icacion te .UT 10 repuestos: Autopista Manuel Cérdova Galarza: 1 - Av. Eloy
nuevo almacén de gygvo sTfCTZ € repuestos: Alfaro (Sector Cristiania: 2 - Av. Occidental (Sector Jefatura
repuestos gito, del 1 a de Trans.): 3 - OTRA UBICACION: 4 - NO RESPONDE: 0
Aceptacion en la Acentacion en Ial
52 homogenizacion de h ptacion d o ti 11 Aceptacion en la homogenizacién de un solo tipo de chasis;
un solo tipo de omogenizacion de un solo tipo SI: 1- NO: 2 - NO RESPONDE: 0
b de chasis: 1 digito, del 1 al 2
chasis
Aceptacion en un Aceptauo_n en un esqu}er’na Aceptacion en un esquema empresarial privado: Sl: 1 - NO:
53 esquema empresarial privado: 1 digito, 12

empresarial privado

del1al2

2 - NO RESPONDE: 0




-
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VERIFICACION Y TABULACION DE DATOS

ANEXO N° 10

BASE DE DATOS
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ANEXO N° 11: ESPECIFI

CACION DEL PRODUCTO

176

REPUESTOS AUTOMOTRICES

GRUPO: MOTOR

MOTOR (PARTE INTERNA)

MOTOR (PARTE EXTERNA)

DESCRIPCION DE LAS PARTES

DESCRIPCION DE LAS PARTES

Chaquetas de bielas
Chaquetas de bancada

Camisas Bomba de agua
Pistones Turbo alimentador
Bielas Compresor de aire
BLOCK Ciguenal Ventilador
Arbol de levas Radiador
Bomba de aceite Interculer
. Escape Bomba de hidraulico de direccién
Vélvulas —— ———— - —
Admision Cajetin principal de direccion
CABEZOTE Propul;ores Vfi\IvuIa pr!nc!pal del freno
Balancines Vélvula principal de embrague
Guias de valvulas
Sellos de valvulas

GRUPO: TRANSMISION

TRANSMISION (PARTE INTERNA)

TRANSMISION (PARTE EXTERNA)

DESCRIPCION DE LAS PARTES

DESCRIPCION DE LAS PARTES

Cono y corona

Botella neumatica del dual

Florero dual

Retenedores de grasa o aceite

Pifiones satelitales

Valvula principal de bloqueo de freno

Pifiones planetarios
Rodamientos acciales
Rodamientos del cono
Orquilla del dual
Botella del dual

Zapatas de freno

Ejes de transmision

Ruedas [Chupas de freno / pulmones

Valvulas relay

Valvula secadora del sistema de aire

Bancada del dual

GRUPO: EMBRAGUE
DESCRIPCION DE LAS PARTES
Volante del motor
Plato de embrague
Disco de embrague
Buster de embrague
Crucetas del cardan (junto con la caja)

OTROS

DESCRIPCION DE LAS PARTES
Motor
Lubricantes / Aceites  |Transmisién
Caja de Cambios

Elaborado por: Andrea Oleas R.
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ANEXO N° 12: PRECIO DE COMPRA DE LOS REPUESTOS
AUTOMOTRICES

REPUESTOS AUTOMOTRICES (PRECIO DE COMPRA)

GRUPO: MOTOR

MOTOR (PARTE INTERNA) MOTOR (PARTE EXTERNA)
DESCRIPCION DE LAS PARTES Precio Unitario DESCRIPCION DE LAS PARTES upnr::;:;

Camisas 68,75|Bomba de agua 131,25

Pistones 125,00]Turbo alimentador 343,75

BLOCK Bl_elf:ls~ 18,75 Compresor de aire 343,75

Ciguenfial 531,25]Ventilador 62,50

Arbol de levas 187,50|Radiador 343,75

Bomba de aceite 112,50]Interculer 375,00

Valvulas Escape 31,25]Bomba de hidraulico de direccion 187,50

Admision 31,25]Cajetin principal de direccién 812,50

Propulsores 46,88]Valvula principal del freno 112,50

CABEZOTE Balancines 18,75]Valvula principal de embrague 21,88
Guias de valvulas 12,50
Sellos de valvulas 12,50
Chaquetas de bielas 43,75
Chaguetas de bancada 25,00

GRUPO: TRANSMISION

TRANSMISION (PARTE INTERNA) TRANSMISION (PARTE EXTERNA)
DESCRIPCION DE LAS PARTES Precio Unitario DESCRIPCION DE LAS PARTES Upr:if;%
Cono y corona 500,00]Botella neumatica del dual 68,75
Florero dual 843,75]Retenedores de grasa o aceite 12,50
Pifiones satelitales 75,00} Valvula principal de bloqueo de freno 81,25
Piflones planetarios 118,75 Zapatas de freno 78,13
Rodamientos acciales 75,00 Ejes de transmision 81,25
Orquilla del dual 87,50] Ruedas |Chupas de freno / pulmones 50,00
Botella del dual 87,50 Valvulas relay 40,63
Bancada del dual 87,50 Valvula secadora del sistema de aire 218,75

GRUPO: EMBRAGUE

DESCRIPCION DE LAS PARTES Precio Unitario
Volante del motor 93,75
Plato de embrague 162,50
Disco de embrague 115,63
Buster de embrague 156,25
Crucetas del cardan (junto con la caja) 25,00

OTROS

DESCRIPCION DE LAS PARTES

Precio Unitario

Motor 57,69
Lubricantes / Aceites | Transmision 15,00
Caja de Cambios 15,00

Elaborado por: Andrea Oleas R.
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ANEXO N° 13: PRECIO DE VENTA DE LOS REPUESTOS
AUTOMOTRICES

REPUESTOS AUTOMOTRICES (PRECIO DE VENTA)

GRUPO: MOTOR

MOTOR (PARTE INTERNA) MOTOR (PARTE EXTERNA)
DESCRIPCION DE LAS PARTES Precio Unitario DESCRIPCION DE LAS PARTES upr::;ic;

Camisas 110,00|Bomba de agua 210,00

Pistones 200,00]Turbo alimentador 550,00

BLOCK Bielas 30,00]Compresor de aire 550,00

Ciguenfial 850,00]Ventilador 100,00

Arbol de levas 300,00|Radiador 550,00

Bomba de aceite 180,00]Interculer 600,00

Valvulas Escape 50,00]Bomba de hidraulico de direccion 300,00

Admision 50,00]Cajetin principal de direccién 1.300,00

Propulsores 75,00} Valvula principal del freno 180,00

CABEZOTE Balancines 30,00} Valvula principal de embrague 35,00
Guias de valvulas 20,00
Sellos de valvulas 20,00
Chaquetas de bielas 70,00
Chaguetas de bancada 40,00

GRUPO: TRANSMISION

TRANSMISION (PARTE INTERNA) TRANSMISION (PARTE EXTERNA)
DESCRIPCION DE LAS PARTES Precio Unitario DESCRIPCION DE LAS PARTES Upr:i?ac:'ic:)
Cono y corona 800,00]Botella neumatica del dual 110,00
Florero dual 1.350,00]Retenedores de grasa o aceite 20,00
Piflones satelitales 120,00} Valvula principal de bloqueo de freno 130,00
Piflones planetarios 190,00 Zapatas de freno 125,00
Rodamientos acciales 120,00 Ejes de transmision 130,00
Orquilla del dual 140,00 Ruedas [Chupas de freno / pulmones 80,00
Botella del dual 140,00 Valvulas relay 65,00
Bancada del dual 140,00 Valvula secadora del sistema de aire 350,00

GRUPO: EMBRAGUE

DESCRIPCION DE LAS PARTES Precio Unitario
Volante del motor 150,00
Plato de embrague 260,00
Disco de embrague 185,00
Buster de embrague 250,00
Crucetas del cardan (junto con la caja) 40,00

OTROS

DESCRIPCION DE LAS PARTES

Precio Unitario

Motor 75,00
Lubricantes / Aceites | Transmision 20,00
Caja de Cambios 20,00

Elaborado por: Andrea Oleas R.
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ANEXO N° 14: PROCESO DE COMPRA DE LOS REPUESTOS

Proceso de compra, recepcion y almacenamiento
de los repuestos automotrices.

DIAGRAMA DE FLUJO

INICIO

A

Establecer el requerimiento de
repuestos automotrices.

A
Solicitar a los proveedores las
preformas respectivas de los repuestos
automotrices.

A

Analizar las preformas solicitadas a los
proveedores.

A

Realizar el pedido.

A
Acordar el monto y la forma de pago
por la cantidad de repuestos
automotrices solicitados.

A

Recibir y verificar el pedido.

A

Almacenar los repuestos automotrices.

FIN

Elaborado por: Andrea Oleas R.
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ANEXO N° 15 : PROCESO DE VENTA EN EL ALMACEN

Proceso de venta de los repuestos automotrices
realizadas en el establecimiento comercial

DIAGRAMA DE FLUJO

INICIO

4

Indicar el requerimiento del repuesto
automotriz por parte del cliente.

4

Mostrar el o los repuestos automotrices
acorde a la necesidad del cliente.

Agradecer la visita del cliente al
establecimiento comercial

Satisface la necesidad
del cliente

No—

Si

v

Emitir la factura

4

Realizar el cobro respectivo

A 4

Despachar los repuestos que han sido
adquiridos por el cliente.

FIN

Elaborado por: Andrea Oleas R.
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ANEXO N° 16: PROCESO DE VENTA PUERTA A PUERTA

Proceso de venta a través de visitas a las compaiias
de transporte publico urbano en la ciudad de Quito
DIAGRAMA DE FLUJO

INICIO

Concurrir al establecimiento de la
companiia de transporte.

v

Promocionar los repuestos automotrices

No—»{ Entregar catalogo y tarjeta de presentacion

Se realiza el pedido

Si
h 4

Receptar el pedido de los repuestos
automotrices.

v

Ingresar el pedido a la empresa.

v

Preparar el pedido
efectuado por el cliente.

v

Proceder con la emision de la factura

v

Despachar los repuestos automotrices
solicitados.

v

Transportar el pedido a lugar acordado.

v

Verificar con el cliente si lo despachado
cumple con sus requerimientos.

v

Efectuar el cobro respectivo.

FIN

Elaborado por: Andrea Oleas R.
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ANEXO N° 17: PROCESO DE VENTA VIA TELEFONICA

Proceso de venta por via telefénica

DIAGRAMA DE FLUJO

INICIO

El cliente realizara la llamada telefénica
al establecimiento comercial.

v

Receptar el pedido de los repuestos
automotrices.

v

Ingresar el pedido a la empresa.

v

Preparar el pedido efectuado por el
cliente.

v

Proceder con la emisién de la factura.

v

Despachar los repuestos automotrices
solicitados.

v

Transportar el pedido a lugar acordado.

v

Verificar con el cliente si lo despachado
cumple con sus requerimientos.

v

Efectuar el cobro respectivo.

FIN

Elaborado por: Andrea Oleas R.



ANEXO N° 18: DISTRIBUCION DEL ESPACIO FISICO
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ANEXO N° 18: DISTRIBUCION DEL ESPACIO FISICO
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ANEXO N° 18: CUADRO DE ZONIFICACION Y RELACION

AREA
EMFLEADCS
COMEDOR
SECRET - L
VENTAS ENFEREMERLA
JEFE DE
YENTAS GERENCIA
COMERCILAL
YENTAS Y
CREDITOS
REPLESTOS
RECEFPCION
SSHH. DE UNIDADES
INFORM

PLANTA BAJA

18t



ANEXO N° 18: CUADRO DE ZONIFICACION Y RELACION

SALON DE
UsSO MULTIFLE

N

PPERACIONES

wl

FINANZAS
SSHH. [
GERENCIA
SECRET .-
GERENCIA
RECURSOS
AREA ESPERA HUMANOS

PLANTA MEZANINE
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ANEXO N° 19: DETALLE DEL PLAN DE INVERSIONES FIJAS

1. Terreno
Concepto Cantidad Valor Unitario Valor Total 0 de_, e Apo”?‘do
Aportacion por los socios
Terreno 1.000 m? 150,00 150.000,00 65% 97.500,00
Sub - Total 150.000,00 0,00
2% Imprevistos 3.000,00 0% 0,00
TOTAL 153.000,00 97.500,00

Elaborado por: Andrea Oleas R.

2. Edificacion (Construcciones)

Concepto Cantidad Unidad Valor Unitario Valor Total 0 de_, e Apo”?‘do

Aportacion por los socios
Oficinas y Bodegas 724,93 m? 280,00 202.980,40 65% 131.937,26
Sub - Total 202.980,40 0,00
2% Imprevistos 4.059,61 0,00
TOTAL 207.040,01 131.937,26

Elaborado por: Andrea Oleas R.

3. Equipos de Computacion

Concepto Cantidad Unidad Valor Unitario Valor Total 0 de_, elieg Apo”?‘do

Aportacion por los socios
Computadora 4 Unidad 700,00 2.800,00 100% 2.800,00
Impresora Multifuncién 1 Unidad 144,00 144,00 100% 144,00
Impresora Matricial 1 Unidad 150,00 150,00 100% 150,00
Sub - Total 3.094,00 3.094,00
2% Imprevistos 61,88 0% 0,00
TOTAL 3.155,88 3.094,00

Elaborado por: Andrea Oleas R.



ANEXO N° 19: DETALLE DEL PLAN DE INVERSIONES FIJAS

4. Equipos de Oficina
Concepto Cantidad Valor Unitario Valor Total Ap(;)ﬁ;cei()n \,g?)lro{oéps%réﬁ)dso
Teléfono — Fax 1 Unidad 119,00 119,00 100% 119,00
Teléfono 2 Unidad 54,00 108,00 100% 108,00
Calculadora 4 Unidad 15,00 60,00 100% 60,00
Sub - Total 287,00 287,00
2% Imprevistos 5,74 0% 0,00
TOTAL 292,74 287,00

Elaborado por:

Andrea Oleas R.

5. Muebles y Enseres

Concepto

Cantidad

Unidad

Valor Unitario

Valor Total

% de
Aportacion

Valor Aportado
por los socios

Escritorio ejecutivo 1 Unidad 180,00 180,00 100% 180,00
Escritorio Junior 3 Unidad 120,00 360,00 100% 360,00
Sillas 10 Unidad 35,00 350,00 100% 350,00
Archivador 2 Unidad 100,00 200,00 100% 200,00
Perchas 6 Unidad 150,00 900,00 100% 900,00
Vitrinas 3 Unidad 120,00 360,00 100% 360,00
Sub - Total 2.350,00 0,00
2% Imprevistos 47,00 0% 0,00
TOTAL 2.397,00 2.350,00

Elaborado por:

Andrea Oleas R.
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ANEXO N° 20: DETALLE DEL PLAN DE INVERSIONES DIFERIDAS

1. Gastos de Organizacion

Costos para calificarse como importador 500,00 100% 500,00
Honorarios de abogado 200,00 100% 200,00
Notario 100,00 100% 100,00
Publicaciones 100,00 100% 100,00
Costo del proyecto 1.000,00 100% 1000,00
Sub - Total 900,00 900,00
2% Imprevistos 18,00 0% 0,00
TOTAL 1.938,00 1.900,00

Elaborado por: Andrea Oleas R.
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ANEXO N° 21: DETALLE DEL CAPITAL DE TRABAJO

1. Inventario de repuestos automotrices

Concepto

Repuestos automotrices

Valor Mensual

16.504,09

Valor Anual

198.049,04

TOTAL

16.504,09

198.049,04

Elaborado por: Andrea Oleas R.

2. Gastos Administrativos

Concepto

Valor Mensual

Valor Anual

Sueldos Administrativos 1.280,00 15.360,00
Aportes al IESS 512,73 6.152,76
Gastos de oficina 70,00 840,00
Sub - Total 1.762,73 21.152,76
2% Imprevistos 35,25 423,06
TOTAL 1.899,98 22.799,82

Elaborado por: Andrea Oleas R.
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ANEXO N° 21: DETALLE DEL CAPITAL DE TRABAJO

3. Gastos de Ventas

Concepto Valor Mensual Valor Anual
Sueldos personal de ventas 1.550,00 18.600,00
Aportes al IESS 587,23 7.046,76
Gastos de publicidad 27,50 330,00
Gastos de distribucién 127,50 1.530,00
Sub - Total 2.072,23 24.866,76
2% Imprevistos 41,44 497,34
TOTAL 2.338,07 28.056,90
Elaborado por: Andrea Oleas R.
4. Gastos Generales
Concepto Valor Mensual Valor Anual
Capacitacion 20,00 240,00
Gasto luz eléctrica y agua potable 200,00 2.400,00
Gasto teléfono 85,00 1.020,00
Gasto Internet 50,00 600,00
Guardiania 400,00 4.800,00
Mantenimiento 90,21 1.082,54
Seguros 88,90 1.066,76
Sub - Total 934,11 11.209,30
2% Imprevistos 18,68 224,19
TOTAL 952,79 11.433,48

I6T



Elaborado por: Andrea Oleas R.

ANEXO N° 22: FUENTES DE FIMANCIAMIENTO

RECURSOS PROPIOS

RECURSOS DE TERCEROS

INVERSION )

(Concepto) T P(QORIEIgS VALOR USD O/f’rii%éisc’gs VALOR USD
Activos Fijos 365.885,63 93,93% 65,00% 237.825,66 35,00% 128.059,97
Activos Diferidos 1.938,00 0,50% 100,00% 1.938,00 0,00% 0,00
Capital de Trabajo 21.694,94 5,57% 100,00% 21.694,94 0,00% 0,00
Inversion Total 389.518,57 100,00% 261.458,60 128.059,97

Elaborado por: Andrea Oleas R.



ANEXO N° 23: TABLA DE AMORTIZACION

CREDITO BANCARIO

Monto

USD128.049,97

Tasa de interés

11,16%

Plazo

10 afos

Cuota Mensual

USD 1.824,24

Periodo (Afios) Argortizagi()n Interés ATt InEiEs Cuota mensual
e Capital Cap. (Mensual) mensual
128.059,97
1 7.599,37 14.291,49 21.890,86 120.460,60 1.190,96 633,28 1.824,24
2 8.447,46 13.443,40 21.890,86 112.013,15 1.120,28 703,95 1.824,24
3 9.390,19 12.500,67 21.890,86 102.622,95 1.041,72 782,52 1.824,24
4 10.438,14 11.452,72 21.890,86 92.184,81 954,39 869,84 1.824,24
5 11.603,03 10.287,83 21.890,86 80.581,78 857,32 966,92 1.824,24
6 12.897,93 8.992,93 21.890,86 67.683,85 749,41 1074,83 1.824,24
7 14.337,34 7.553,52 21.890,86 53.346,50 629,46 1194,78 1.824,24
8 15.937,39 5.953,47 21.890,86 37.409,11 496,12 1328,12 1.824,24
9 17.716,00 4.174,86 21.890,86 19.693,11 347,90 1476,33 1.824,24
10 19.693,11 2.197,75 21.890,86 0,00 183,15 1641,09 1.824,24
21.890,86 (0,00) 21.890,86

Elaborado por: Andrea Oleas R.
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ANEXO N° 24: PRESUPUESTO MENSUAL DE COMPRAS DE LOS
REPUESTOS AUTOMOTRICES

PRESUPUESTO MENSUAL DE COMPRAS DE LOS REPUESTOS AUTOM OTRICES

GRUPO: MOTOR

MOTOR (PARTE INTERNA)
DESCRIPCION DE LAS PARTES Cantidad Pre;ir? :J\;"f"o Valor Total
Camisas 5 68,75 343,75
Pistones 3 125,00 375,00
Bielas 10 18,75 187,50
BLOCK Ciguenial 1 531,25 531,25
Arbol de levas 1 187,50 187,50
Bomba de aceite 5 112,50 562,50
Valvulas Escape 6 31,25 187,50
Admision 6 31,25 187,50
Propulsores 4 46,88 187,50
CABEZOTE Balancines 10 18,75 187,50
Guias de valvulas 15 12,50 187,50
Sellos de valvulas 15 12,50 187,50
Chaquetas de bielas 3 43,75 131,25
Chaquetas de bancada 5 25,00 125,00
MOTOR (PARTE EXTERNA)
DESCRIPCION DE LAS PARTES Cantidad Pre;i;’ IU\;"X"”O valor Total
Bomba de agua 4 131,25 525,00
Turbo alimentador 2 343,75 687,50
Compresor de aire 2 343,75 687,50
Ventilador 4 62,50 250,00
Radiador 2 343,75 687,50
Interculer 2 375,00 750,00
Bomba de hidraulico de direccion 2 187,50 375,00
Cajetin principal de direccion 1 812,50 812,50
Valvula principal del freno 2 112,50 225,00
Valvula principal de embrague 3 21,88 65,63
TOTAL USD 8.634,38

Elaborado por: Andrea Oleas R.
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ANEXO N° 24: PRESUPUESTO MENSUAL DE COMPRAS DE LOS
REPUESTOS AUTOMOTRICES

GRUPO: TRANSMISION

TRANSMISION (PARTE INTERNA)

DESCRIPCION DE LAS PARTES Cantidad Pre;ir‘]’ IU\;“La”O Valor Total
Cono y corona 2 500,00 1.000,00
Florero dual 1 843,75 843,75
Pifiones satelitales 2 75,00 150,00
Pifiones planetarios 2 118,75 237,50
Rodamientos acciales 2 75,00 150,00
Orquilla del dual 3 87,50 262,50
Botella del dual 3 87,50 262,50
Bancada del dual 2 87,50 175,00

TRANSMISION (PARTE EXTERNA)

DESCRIPCION DE LAS PARTES Cantidad Pre;ig IU\;"frio Valor Total
Botella neumatica del dual 4 68,75 275,00
Retenedores de grasa o aceite 10 12,50 125,00
Valvula principal de bloqueo de freno 3 81,25 243,75
Zapatas de freno 4 78,13 312,50
Ejes de transmision 3 81,25 243,75
Ruedas [Chupas de freno / pulmones 5 50,00 250,00
Vélvulas relay 5 40,63 203,13
Valvula secadora del sistema de aire 1 218,75 218,75
TOTAL USD 4.953,13

GRUPO: EMBRAGUE

DESCRIPCION DE LAS PARTES Cantidad Pre;ir‘]’ IU\;“La”O Valor Total
Volante del motor 5 93,75 468,75
Plato de embrague 5 162,50 812,50
Disco de embrague 5 115,63 578,13
Buster de embrague 3 156,25 468,75
Crucetas del cardan (junto con la caja) 6 25,00 150,00
TOTAL USD 2.478,13

OTROS

DESCRIPCION DE LAS PARTES Cantidad Pre;ir‘]’ IU\;“La”O Valor Total
Motor 5 57,69 288,46
Lubricantes / Aceites Transmision 5 15,00 75,00
Caja de Cambios 5 15,00 75,00
TOTAL USD 438,46
TOTAL DE LA INVERSION MENSUAL 16.504,09
TOTAL DE LA INVERSION ANUAL 198.049,04

Elaborado por: Andrea Oleas R.



ANEXO N° 25: TABLA DE DEPRECIACION Y AMORTIZACION DE ACTIVOS

DEPRECIACION DE LOS ACTIVOS FIJOS

cvosFuos VAL S
Edificacion 207.040,01 5,00% 20 10.352,00
Equipo de computacion 3.155,88 33,33% 1.051,96
Equipo de oficina 292,74 10,00% 58,55
Muebles de oficina 2397,00 10,00% 479,40
TOTAL 11.941,91

Elaborado por:

Andrea Oleas R.

AMORTIZACION DE LOS ACTIVOS DIFERIDOS

ACTIVO DIFERIDO

Gastos de Organizacion

Valor del

activo

1.938,00

20,00%

Vida atil

(afios)
5

Depreciacion
anual

387,60

TOTAL

387,60

Elaborado por:

Andrea Oleas R.
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ANEXO N° 26: INGRESOS ANUALES PROYECTADOS

| INGRESOS ANUALES PROYECTADOS

ANOS DE ESTUDIO DEL PROYECTO

ANO 1 ANO 2 \\[oke} ANO 4 \\[o} ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9

|Ingresos por ventas proyectados 315.360,00 | 338.475,89 | 363.286,17 | 389.915,05 | 418.495,82 | 449.171,56 | 482.095,84 | 517.433,46 | 555.361,34 | 596.069,32

| EGRESOS ANUALES PROYECTADOS

ANOS DE ESTUDIO DEL PROYECTO

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9
Repuestos Automotrices 198.049,04 | 212.566,03 | 228.147,12 | 244.870,31 | 262.819,30 | 282.083,96 | 302.760,71 | 324.953,07 | 348.772,13 | 374.337,13

GASTOS ADMINISTRATIVOS
Gastos que representan desembolso

Sueldos Administrativos 15.360,00} 15.360,00) 15.360,00] 15.360,00] 15.360,00 15.360,00) 15.360,00) 15.360,00] 15.360,00 15.360,00)
Aportes IESS 6.152,76] 6.152,76 6.152,76) 6.152,76 6.152,76] 6.152,76) 6.152,76) 6.152,76 6.152,76) 6.152,76)
Gastos de oficina 840,00 901,57 967,66 1.038,59 1.114,71 1.196,42 1.284,12 1.378,25 1.479,27 1.587,70
Imprevistos 2% 447,06 448,29 449,61 451,03 452,55 454,18 455,94 457,82 459,84 462,01
PARCIAL 22.799,82 22.862,62 22.930,03 23.002,37 23.080,02 23.163,37 23.252,82 23.348,83 23.451,87 23.562,47
Gastos que no representan desembolso

Depreciacion (Activos Fijos) 11.941,91 11.941,91 11.941,91 12.047,10 12.047,10 12.047,10 12.162,82 12.162,82 12.162,82 12.290,11
Amortizacion (Activos Diferidos) 387,60 387,60 387,60 387,60 387,60 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
SUB-TOTAL 35.129,32 35.192,13 35.259,53 35.437,08 35.514,73 35.210,47 35.415,64 35.511,65 35.614,69 35.852,58

GASTOS DE VENTAS
Gastos que representan desembolso

Sueldos personal de ventas 18.600,00 18.600,00 18.600,00 18.600,00 18.600,00 18.600,00 18.600,00 18.600,00 18.600,00 18.600,00
Aportes al IESS 7.046,76 7.046,76 7.046,76 7.046,76 7.046,76 7.046,76 7.046,76 7.046,76 7.046,76 7.046,76
Gastos de publicidad 330,00 354,19 380,15 408,02 437,92 470,02 504,48 541,45 581,14 623,74
Gastos de distribucion 1.530,00 1.642,15 1.762,52 1.891,71 2.030,37 2.179,20 2.338,94 2.510,38 2.694,39 2.891,89
Imprevistos 2% 550,14 552,86 555,79 558,93 562,30 565,92 569,80 573,97 578,45 583,25
SUB-TOTAL 28.056,90 28.195,96| 28.345,22 28.505,42 28.677,36] 28.861,90| 29.059,97 29.272,57]  29.500,74 29.745,64
GASTOS GENERALES

Capacitacion 240,00 257,59 276,47 296,74 318,49 341,84 366,89 393,78 422,65 453,63
Gasto luz eléctrica y agua potable 2.400,00] 2.575,92 2.764,73 2.967,39 3.184,90 3.418,35 3.668,92 3.937,85 4.226,49 4.536,30
Gasto teléfono 1.020,00 1.094,77 1.175,01 1.261,14 1.353,58 1.452,80 1.559,29 1.673,59 1.796,26 1.927,93
Gasto Internet 600,00] 643,98 691,18 741,85 796,22 854,59 917,23 984,46 1.056,62 1.134,07
Guardiania 4.800,00 4.800,00 4.800,00] 4.800,00 4.800,00 4.800,00 4.800,00] 4.800,00 4.800,00 4.800,00]
Mantenimiento 1.082,54] 1.082,54 1.082,54 1.143,99 1.143,99 1.143,99 1.149,20 1.149,20 1.149,20 1.154,93
Seguros 1.066,76 1.066,76 1.066,76 1.069,91 1.069,91 1.069,91 1.073,39 1.073,39 1.073,39 1.077,20
Imprevistos 2% 224,19 230,43 237,13 245,62 253,34 261,63 270,70 280,25 290,49 301,68
SUB-TOTAL 11.433,48 11.751,99 12.093,84 12.526,65 12.920,45 13.343,11 13.805,62 14.292,52 14.815,11 15.385,74
GASTOS FINANCIEROS

Gastos Financieros 14.291,49 13.443,40) 12.500,67| 11.452,72, 10.287,83 8.992,93 7.553,52) 5.953,47 4.174,86 2.197,75)

TOTAL EGRESOS 286.960,23 301.149,51 316.346,38 332.792,17 350.219,66 368.492,37 388.595,46 409.983,27 432.877,53 457.518,84

Elaborado por: Andrea Oleas R.
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ANEXO N° 27: PRESUPUESTO MENSUAL DE VENTAS DE LOS
REPUESTOS AUTOMOTRICES

PRESUPUESTO MENSUAL DE VENTAS DE LOS REPUESTOS AUTOMO TRICES
GRUPO: MOTOR
MOTOR (PARTE INTERNA)
DESCRIPCION DE LAS PARTES Cantidad Pregiir? :J\r/‘ifrio Valor Total
Camisas 5 110,00 550,00
Pistones 3 200,00 600,00
Bielas 10 30,00 300,00
BLOCK Ciguenal 1 850,00 850,00
Arbol de levas 1 300,00 300,00
Bomba de aceite 5 180,00 900,00
valvulas Escape 6 50,00 300,00
Admision 6 50,00 300,00
Propulsores 4 75,00 300,00
CABEZOTE Balancines 10 30,00 300,00
Guias de valvulas 15 20,00 300,00
Sellos de valvulas 15 20,00 300,00
Chaquetas de bielas 3 70,00 210,00
Chaquetas de bancada 5 40,00 200,00
MOTOR (PARTE EXTERNA)
DESCRIPCION DE LAS PARTES Cantidad Pre;ir? :J\;"frio Valor Total
Bomba de agua 4 210,00 840,00
Turbo alimentador 2 550,00 1.100,00
Compresor de aire 2 550,00 1.100,00
Ventilador 4 100,00 400,00
Radiador 2 550,00 1.100,00
Interculer 2 600,00 1.200,00
Bomba de hidraulico de direccion 2 300,00 600,00
Cajetin principal de direccion 1 1.300,00 1.300,00
Valvula principal del freno 2 180,00 360,00
Valvula principal de embrague 3 35,00 105,00
TOTAL USD 13.815,00

Elaborado por: Andrea Oleas R.



ANEXO N° 27: PRESUPUESTO MENSUAL DE VENTAS DE LOS
REPUESTOS AUTOMOTRICES

PRESUPUESTO MENSUAL DE VENTAS DE LOS REPUESTOS AUTO MOTRICES

GRUPO: TRANSMISION

TRANSMISION (PARTE INTERNA)

Precio Unitario

DESCRIPCION DE LAS PARTES Cantidad Sin VA Valor Total
Cono y corona 2 800,00 1.600,00
Florero dual 1 1.350,00 1.350,00
Pifones satelitales 2 120,00 240,00
Pifiones planetarios 2 190,00 380,00
Rodamientos acciales 2 120,00 240,00
Orquilla del dual 3 140,00 420,00
Botella del dual 3 140,00 420,00
Bancada del dual 2 140,00 280,00

TRANSMISION (PARTE EXTERNA)

DESCRIPCION DE LAS PARTES Cantidad Presci';’ IU\'/"X"”O Valor Total
Botella neumatica del dual 4 110,00 440,00
Retenedores de grasa o aceite 10 20,00 200,00
Valvula principal de bloqueo de freno 3 130,00 390,00
Zapatas de freno 4 125,00 500,00
Ejes de transmision 3 130,00 390,00
Ruedas Chupas de freno / pulmones 5 80,00 400,00
Vélvulas relay 5 65,00 325,00
Valvula secadora del sistema de aire 1 350,00 350,00
TOTAL USD 7.925,00

GRUPO: EMBRAGUE

DESCRIPCION DE LAS PARTES Cantidad Pre;is IU\;‘T”O Valor Total
Volante del motor 5 150,00 750,00
Plato de embrague 5 260,00 1.300,00
Disco de embrague 5 185,00 925,00
Buster de embrague 3 250,00 750,00
Crucetas del cardan (junto con la caja) 6 40,00 240,00
TOTAL USD 3.965,00

OTROS

DESCRIPCION DE LAS PARTES Cantidad Pre;is IU\?T”O Valor Total
Motor 5 75,00 375,00
Lubricantes / Aceites  |Transmision 5 20,00 100,00
Caja de Cambios 5 20,00 100,00
TOTAL USD 575,00
TOTAL DE LA INVERSION MENSUAL 26.280,00
TOTAL DE LA INVERSION ANUAL 315.360,00

Elaborado por: Andrea Oleas R.
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ANEXO N° 28: FLUJO DE CAJA ANUAL PROYECTADO

FLUJO DE CAJA

ANUAL PROYECTADO

PREOPERATIVO

A. INGRESOS OPERACIONALES

Ventas 0,00 315.360,00 338.475,89 363.286,17 389.915,05 418.495,82 449.171,56 482.095,84 517.433,46 555.361,34 596.069,32
PARCIAL 0,00 315.360,00 338.475,89 363.286,17 389.915,05 418.495,82 449.171,56 482.095,84 517.433,46 555.361,34 596.069,32
B. EGRESOS OPERACIONALES

Pago a Proveedores 0,00 198.049,04 212.566,03 228.147,12 244.870,31 262.819,30 282.083,96 302.760,71 324.953,07 348.772,13 374.337,13
Gastos Administrativos 0,00 22.799,82 22.862,62 22.930,03 23.002,37 23.080,02 23.163,37 23.252,82 23.348,83 23.451,87 23.562,47
Gastos de Ventas 0,00 28.056,90 28.195,96 28.345,22 28.505,42 28.677,36 28.861,90 29.059,97 29.272,57 29.500,74 29.745,64
Gastos Generales 0,00 11.433,48 11.751,99 12.093,84 12.526,65 12.920,45 13.343,11 13.805,62 14.292,52 14.815,11 15.385,74
PARCIAL 0,00 260.339,23 275.376,60 291.516,20 308.904,74 327.497,13 347.452,34 368.879,12 391.866,98 416.539,85 443.030,98
C. FLUJO OPERACIONAL (A - B) 0,00 55.020,77 63.099,29 71 .769,97 81.010,30 90.998,69 101.719,22 113.216,72 125.566,48 138.821,49 153.038,34
D. INGRESOS NO OPERACIONALES

Crédito a proveedores de Activos Fijos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Créditos a contratarse a corto plazo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Créditos Instituciones Financieras 128.059,97 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Aportes de Capital 261.458,59 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
PARCIAL 389.518,56 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
E. EGRESOS NO OPERACIONALES

Pago de intereses 0,00 14.291,49 13.443,40 12.500,67 11.452,72 10.287,83 8.992,93 7.553,52 5.953,47 4.174,86 2.197,75
Pago de créditos de corto plazo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Pago de principal (capital) de los pasivos 0,00 7.599,37 8.447,46 9.390,19 10.438,14 11.603,03 12.897,93 14.337,34 15.937,39 17.716,00 2.197,75
Pago participacién de trabajadores 0,00 4.259,97 5.598,96 7.040,97 8.568,43 10.241,42 12.101,88 14.025,06 16.117,53 18.372,57 20.782,57
Pago Impuesto a la Renta 0,00 6.034,95 7.931,86 9.974,71 12.138,61 14.508,68 17.144,33 19.868,83 22.833,17 26.027,81 29.441,98
ACTIVOS FIJOS

Terreno 153.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Construccion 207.040,01 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Equipos de Computacion 3.155,88 0,00 0,00 0,00 3.471,47 3.471,47 3.471,47 3.818,61 3.818,61 3.818,61 4.200,48
Equipos de Oficina 292,74 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Muebles y Enseres 2.397,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
ACTIVOS DIFERIDOS

Gastos de Organizacion 1.938,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
PARCIAL 367.823,63 32.185,78 35.421,67 38.906,53 46.069,37 50.112,44 54.608,54 59.603,36 64.660,17 70.109,86 58.820,53
F. FLUJO NO OPERACIONAL (D - E) 21.694,94 -32.185,78 -35.421,67 -38.906,53 -46.069,37 -50.112,44 -54.608,54 -59.603,36 -64.660,17 -70.109,86 -58.820,53
G. FLUJO NETO GENERADO (C + F) 21.694,94 22.834,99 27.677,62 32.863,43 34.940,93 40.886,25 47.110,69 53.613,36 60.906,31 68.711,63 94.217,82
H. SALDO INICIAL DE CAJA 0,00 21.694,94 44.529,93 72.207 55 105.070,98 140.011,91 180.898,16 228.008,85 281.622,21 342.528,52 411.240,15
|. SALDO FINAL DE CAJA (G + H) 21.694,94 44.529,93 72.2 07,55 105.070,98 140.011,91 180.898,16 228.008,85 281.622,21 342.528,52 411.240,15 505.457,97

Elaborado por:

Andrea Oleas R.
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ANEXO N° 29: ESTADO DE RESULTADOS ANUAL PROYECTADO

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

Ventas Netas 315.360,00 338.475,89 363.286,17 389.915,05 418.495,82 449.171,56 482.095,84 517.433,46 555.361,34 596.069,32
Costo de Ventas 198.049,04 212.566,03 228.147,12 244.870,31 262.819,30 282.083,96 302.760,71 324.953,07 348.772,13 374.337,13
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 117.310,96 125.909,86 135.139 ,05 145.044,74 155.676,52 167.087,61 179.335,13 192.480,39 206.589,21 221.732,20
Gastos Administrativos 35.129,32 35.192,13 35.259,53 35.437,08 35.514,73 35.210,47 35.415,64 35.511,65 35.614,69 35.852,58
Gastos de Ventas 28.056,90 28.195,96 28.345,22 28.505,42 28.677,36 28.861,90 29.059,97 29.272,57 29.500,74 29.745,64
Gastos Generales 11.433,48 11.751,99 12.093,84 12.526,65 12.920,45 13.343,11 13.805,62 14.292,52 14.815,11 15.385,74
UTILIDAD (PERDIDA) OPERACIONAL 42.691,26 50.769,78 59. 440,46 68.575,60 78.563,98 89.672,12 101.053,90 113.403,66 126.658,67 140.748,24
Gastos Financieros 14.291,49 13.443,40 12.500,67 11.452,72 10.287,83 8.992,93 7.553,52 5.953,47 4.174,86 2.197,75
UTILIDAD (PERDIDA) ANTES PARTICIPACION 28.399,77 37.3 26,38 46.939,79 57.122,88 68.276,16 80.679,19 93.500,38 107.450,20 122.483,81 138.550,49
Participacion Utilidades (15%) 4.259,97 5.598,96 7.040,97 8.568,43 10.241,42 12.101,88 14.025,06 16.117,53 18.372,57 20.782,57
UTILIDAD (PERDIDA) ANTES DE IMP. RENTA 24.139,80 31.7 27,42 39.898,82 48.554,44 58.034,73 68.577,31 79.475,33 91.332,67 104.111,24 117.767,91
Impuesto a la Renta (25%) 6.034,95 7.931,86 9.974,71 12.138,61 14.508,68 17.144,33 19.868,83 22.833,17 26.027,81 29.441,98
UTILIDAD (PERDIDA) NETA 18.104,85 23.795,57 29.924,12 36.415,83 43.526,05 51.432,98 59.606,49 68.499,50 78.083,43 88.325,94

Elaborado por: Andrea Oleas R.
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ANEXO N° 30: BALANCE GENERAL PROYECTADO

BALANCE GENERAL PROYECTADO

SALDOS
INICIALES

ACTIVO CORRIENTE
Caja Bancos 21.694,94 44.529,93 72.207,55 105.070,98 140.011,91 180.898,16 228.008,85 281.622,21 342.528,52 411.240,15 505.457,97
Inventario 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Total Activo Corriente 21.694,94 44.529,93 72.207,55 105.070,98 140.011,91 180.898,16 228.008,85 281.622,21 342.528,52 411.240,15 505.457,97
ACTIVO FIJO

Terreno 153.000,00 153.000,00 153.000,00 153.000,00 153.000,00 153.000,00 153.000,00 153.000,00 153.000,00 153.000,00 153.000,00
Edificios 207.040,01 207.040,01 207.040,01 207.040,01 207.040,01 207.040,01 207.040,01 207.040,01 207.040,01 207.040,01 207.040,01
Equipos de Computacion 3.155,88 3.155,88 3.155,88 3.155,88 3.471,47 3.471,47 3.471,47 3.818,61 3.818,61 3.818,61 4.200,48
Muebles y Enseres 292,74 292,74 292,74 292,74 292,74 292,74 292,74 292,74 292,74 292,74 292,74
Equipos de Oficina 2.397,00) 2.397,00) 2.397,00) 2.397,00 2.397,00 2.397,00 2.397,00 2.397,00 2.397,00 2.397,00 2.397,00
Sub-Total Activos Fijos 365.885,63 365.885,63 365.885,63 365.885,63 366.201,22 366.201,22 366.201,22 366.548,36 366.548,36 366.548,36 366.930,22
() Depreciaciones 0,00 11.941,91 23.883,82 35.825,73 47.872,83 59.919,93 71.967,04 84.129,86 96.292,68 108.455,50 120.745,61
Total Activo Fijo 365.885,63 353.943,72 342.001,81 330.059,90 318.328,39 306.281,28 294.234,18 282.418,50 270.255,68 258.092,86 246.184,62
ACTIVO DIFERIDO

Gastos de Organizacion 1.938,00) 1.938,00) 1.938,00) 1.938,00 1.938,00 1.938,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-) Amortizacion 0,00 387,60) 775,20) 1.162,80 1.550,40 1.938,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Total Activo Diferido 1.938,00) 1.550,40) 1.162,80) 775,20 387,60 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL ACTIVOS 389.518,56 400.024,05 415.372,16 435.906, 08 458.727,90 487.179,45 522.243,03 564.040,71 612.784,21 669.333,02 751.642,59
PASIVO CORRIENTE

Porcién corriente deuda a largo plazo 0,00] 14.291,49| 13.443,40) 12.500,67| 11.452,72 10.287,83 8.992,93 7.553,52 5.953,47 4.174,86 2.197,75
Proveedores por pagar 0,00 25.984,63 31.885,76] 42.247,76 54.221,13 70.876,00 92.846,00 121.072,47 155.070,65 195.732,03 278.544,15
Gastos Acumuldos por pagar 0,00 62.290,19 62.810,56 63.369,08 64.034,44 64.677,83 65.368,39 66.118,41 66.913,91 67.767,72 68.693,85
Total Pasivo Corriente 0,00 102.566,32 108.139,73 118.117,50 129.708,29 145.841,66 167.207,31 194.744,39 227.938,03 267.674,61 349.435,76
PASIVO LARGO PLAZO

Deuda largo plazo | 128.059,97] 7.599,37] 8.447,46] 9.390,19] 10.438,14] 11.603,03 12.897,93] 14.337,34] 15.937,39] 17.716,00] 2.197,75
TOTAL PASIVO 128.059,97 110.165,69 116.587,18 127.507,70 140.146,43 157.444,69 180.105,24 209.081,73 243.875,42 285.390,61 351.633,51

PATRIMONIO

Capital Social 261.458,59 261.458,59 261.458,59 261.458,59 261.458,59 261.458,59 261.458,59 261.458,59 261.458,59 261.458,59 261.458,59
Participacion Utilidades (15%) 4.259,97 5.598,96 7.040,97 8.568,43 10.241,42 12.101,88 14.025,06 16.117,53 18.372,57 20.782,57
Impuesto a la Renta (25%) 6.034,95 7.931,86 9.974,71 12.138,61 14.508,68 17.144,33 19.868,83 22.833,17 26.027,81 29.441,98
Utilidad (pérdida) Neta 0,00 18.104,85 23.795,57 29.924,12 36.415,83 43.526,05 51.432,98 59.606,49 68.499,50 78.083,43 88.325,94)
TOTAL PATRIMONIO 261.458,59 289.858,36 298.784,97 308.398,39 318.581,47 329.734,75 342.137,79 354.958,98 368.908,79 383.942,41 400.009,08
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 389.518,56 400.024,05 415.37 2,16 435.906,08 458.727,90 487.179,45 522.243,03 564.040,71 612.784,21 669.333,02 751.642,59
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ANEXO N° 31: DETALLE DE LOS COSTOS Y GASTOS FIJOS, COSTOS Y GASTOS VARIABLES Y LOS
INGRESOS POR VENTAS ANUALES PARA DETERMINAR EL PUNTO DE EQUILIBRIO

EQUILIBRIO

DETALLE DE LOS COSTOS Y GASTOS FIJOS, COSTOS Y GAST OS VARIABLES Y LOS INGRESOS POR VENTAS ANUALES PARA DETERMINAR EL PUNTO DE

COSTOS Y GASTOS

ANO 4

ANO 5

ANOS DE ESTUDIO DEL PROYECTO

ANO 6

ANO 7

ANO 9

ANO 10

COSTOS Y GASTOS FIJOS

Sueldos Administrativos 15.360,00 15.360,00 15.360,00 15.360,00 15.360,00 15.360,00 15.360,00 15.360,00 15.360,00 15.360,00
Aportes IESS 6.152,76 6.152,76 6.152,76 6.152,76 6.152,76 6.152,76 6.152,76 6.152,76 6.152,76 6.152,76
Gastos de oficina 840,00 901,57 967,66 1.038,59 1.114,71 1.196,42 1.284,12 1.378,25 1.479,27 1.587,70
Depreciaciones 11.941,91 11.941,91 11.941,91 12.047,10 12.047,10 12.047,10 12.162,82 12.162,82 12.162,82 12.290,11
Amortizaciones 387,60 387,60 387,60 387,60 387,60 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Sueldos personal de ventas 18.600,00 18.600,00 18.600,00 18.600,00 18.600,00 18.600,00 18.600,00 18.600,00 18.600,00 18.600,00
Aportes al IESS 7.046,76 7.046,76 7.046,76 7.046,76 7.046,76 7.046,76 7.046,76 7.046,76 7.046,76 7.046,76
Guardiania 4.800,00 4.800,00 4.800,00 4.800,00 4.800,00 4.800,00 4.800,00 4.800,00 4.800,00 4.800,00
Mantenimiento 1.082,54 1.082,54 1.082,54 1.143,99 1.143,99 1.143,99 1.149,20 1.149,20 1.149,20 1.154,93
Seguros 1.066,76 1.066,76 1.066,76 1.069,91 1.069,91 1.069,91 1.073,39 1.073,39 1.073,39 1.077,20
Gasto luz eléctrica y agua potable 2.400,00 2.575,92 2.764,73 2.967,39 3.184,90 3.418,35 3.668,92 3.937,85 4.226,49 4.536,30
Gastos Financieros 14.291,49 13.443,40 12.500,67 11.452,72 10.287,83 8.992,93 7.553,52 5.953,47 4.174,86 2.197,75
Imprevistos 1.221,38 1.231,58 1.242,53 1.255,58 1.268,19 1.281,73 1.296,44 1.312,04 1.328,78 1.346,94
TOTAL COSTOS Y GASTOS FIJOS 85.191,19 84.590,80 83.913,92 83.322,41 82.463,77 81.109,97 80.147,92 78.926,53 77.554,33 76.150,45
COSTOS Y GASTOS VARIABLES

Repuestos automotrices 198.049,04 212.566,03| 228.147,12| 244.870,31] 262.819,30f 282.083,96] 302.760,71| 324.953,07| 348.772,13] 374.337,13
Gastos de publicidad 330,00 354,19 380,15 408,02 437,92 470,02 504,48 541,45 581,14 623,74
Gastos de distribucion 1.530,00 1.642,15 1.762,52 1.891,71 2.030,37 2.179,20 2.338,94 2.510,38 2.694,39 2.891,89
Capacitacion 240,00 257,59 276,47 296,74 318,49 341,84 366,89 393,78 422,65 453,63
Gasto teléfono 1.020,00 1.094,77 1.175,01 1.261,14 1.353,58 1.452,80 1.559,29 1.673,59 1.796,26 1.927,93
Gasto Internet 600,00 643,98 691,18 741,85 796,22 854,59 917,23 984,46 1.056,62 1.134,07
TOTAL COSTOS Y GASTOS VARIABLES 201.769,04 | 216.558,71 | 232.432,46| 249.469,76] 267.755,90f 287.382,40] 308.447,53] 331.056,74| 355.323,20] 381.368,39
VENTAS

Ingresos por Ventas 315.360,00 | 338.475,89 | 363.286,17 | 38 9.915,05[ 418.495,82| 449.171,56] 482.095,84| 517.433,46] 555.361,34| 596.069,32

PUNTO DE EQUILIBRIO

Elaborado por: Andrea Oleas R.
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