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Resumen
En la ciudad de Quito existen 521.946 autos circulando y el promedio anual de
crecimiento vehicular es del 7.5%, que representa 35.000 unidades nuevas que
ingresan al mercado, el sector automotriz tiene un crecimiento exponencial muy
alto dentro del pais. El presente proyecto tiene como objetivo conocer la
factibilidad de crear de un Centro de Colisiones y Detailing en el Centro Norte de
Quito. El enfoque escogido para esta investigacion fue el cuantitativo, puesto que,
fue necesario recolectar datos estadisticos para determinar de una manera fiable las
necesidades del grupo objetivo, para lo cual se utilizd la encuesta, herramienta de
recoleccioén de datos primarios que permitid conocer las necesidades de los clientes
potenciales. Con esta base se elabord una propuesta disefiada para introducir al
mercado un nuevo centro de servicios automotrices especializados en colisiones y
detailing automotriz, misma que proyecta un flujo neto de efectivo de $ 22.453,73

en su quinto afio.

Palabras Claves: Proyecto de Factibilidad Para La Creacion De Un Taller
Automotriz, Detailing Automotriz, Centro de Colisiones, Investigacion de

Mercados, factibilidad Financiera.
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Abstract

In Quito currently there are 521,946 cars circulating and the average annual vehicle
growth is 7.5%, there are roughly 35,000 new units entering the market, the
automotive sector is experiencing a very high exponential growth in Ecuador.

The main purpose of the project is to discern the feasibility to create a collision and
detailing workshop in the north-center of Quito. The approach chosen for this
research was quantitative, since it was necessary collect statistical data in order to
determine the needs of the target group. Surveys were used as a data collection tool,
this primary data allowed knowing the needs of potential customers. A proposal
was designed based on the data in order to introduce to the market a new specialized
automotive service center in collisions and automotive detailing, which projects a

net cash flow of $ 22.453,73 in its fifth year.

Keywords: Automotive  Workshop Creation Feasibility Project, detailing

automotive, Collision Center, market research, Financial Feasibility



Introduccién

El presente proyecto de investigacion denominado estudio de factibilidad
para la creacion de un centro de colisiones y detailing en el centro norte de Quito.
Tiene como objetivo determinar la viabilidad de introducir en el mercado un nuevo
taller especializado en limpieza integral, renovacion y proteccion de los distintos
espacios y componentes de un automdvil sean estos internos o externos, asi también
en la reparacién de autos siniestrados o que han sufrido algin dafio que necesite
enderezada vy pintura.

Se desarrollo el disefio de este trabajo en cuatro capitulos.

El primer capitulo Fundamentacion Tedrica nos permite realizar una
investigacion de varias teorias afines con las cuales generaremos una linea base
probada y de esta manera fundamentar cientificamente a nuestro proyecto, de la
misma manera el marco conceptual nos permitird puntualizar ciertos términos
como: detailing automotriz, estudio de mercado, servicios al cliente, entre otros.

En el segundo capitulo Marco Referencial podemos analizar, confirmar y
evaluar el conocimiento y aplicacion de este tipo de propuestas en otros paises de
la region como son: Colombia, Per(, México y Chile, asi como trabajos y
documentos cientificos doctorales publicados en Espafia, que nos aportaran nuevas
ideas para el desarrollo del proyecto y enriqueceran la propuesta planteada.

El tercer capitulo Investigacion de Mercados generara los datos claves para
determinar las preferencias del mercado objetivo y las barreras de entrada en el
mercado.

Finalmente, el cuarto capitulo Propuesta en la cual se monetizara todo lo
indicado en el proyecto, costos - gastos de produccion y administracion, mano de

obra, ventas, inversion inicial, que permitiran por medio de un flujo de efectivo



mediante varios indicadores financieros (VAN, TIR) evaluar el comportamiento del

proyecto e identificar si es viable 0 no su puesta en marcha.



Planteamiento de la investigacion

El sector automotor ecuatoriano enfrento hasta el 2016 una serie de
restricciones que limitaron la comercializacion de vehiculos en el pais como fueron
las salvaguardias y cupos asignados a cada importador o productor nacional.
Gracias a la politica comercial de mayor apertura y al crecimiento del crédito por
medio de las Instituciones Financieras, segin la Asociacion de Empresas
Automotrices del Ecuador AEDE (2021), desde el afio 2007 hasta el 2021, se ha
generado ventas promedio anuales de 109.920 unidades en todo el pais. Mas
exactamente en la Provincia de Pichincha en el afio 2021 se vendieron 44.213
vehiculos nuevos que equivale al 37.1% de la participacion en el mercado
automotriz.

La ciudad de Quito cuenta con 2°011.000 habitantes; y segin datos de la
Agencia Nacional de Transito del Ecuador ANT en su ultimo reporte del afio 2021
en esta ciudad circulan 534.278 vehiculos, de los cuales 445.100 son livianos y
89.178 son pesados; manteniendo en los Ultimos diez afios un crecimiento promedio
anual de 7,5% equivalente a 35.000 vehiculos nuevos en circulacion.

Un problema social de crecimiento vertiginoso en este sector son los
accidentes de transito. En la ciudad de Quito de acuerdo con la estadistica
gubernamental mensualmente se generan 3.394 siniestros, de los cuales la mayoria
de los vehiculos que estan inmersos en este problema no cuentan con un seguro
vehicular, por lo tanto buscan repararlos en las casas comerciales las cuales cobran
costos exorbitantes por sus servicios, 0 en talleres multimarca que manejan costos
mas asequibles, pero la mayoria no cuenta con mano de obra calificada ni la

maquinaria necesaria para realizar un trabajo de calidad.



Formulacion del problema

¢Cuales son las necesidades del mercado para justificar la creacién de un

Centro de Colisiones y Detailing en el Centro Norte de Quito?
Justificacion

La conveniencia de esta investigacion se centra en atender un mercado en
crecimiento y un problema cotidiano que genera muchos malestares como son los
siniestros vehiculares, al no conocer un centro especializado de reparacion de
abolladuras o pintura de vehiculos, ya que mayormente esta actividad se la ha
manejado empiricamente en talleres de barrio que no manejan estandares de calidad
o las casas comerciales que ofertan sus servicios a costos muy elevados que no son
asequibles a todas la personas; se entregara al consumidor una alternativa calificada
y con costos mddicos para la reparacion o mejoramiento de su vehiculo, la cual
tiene relevancia tanto para la academia como para el sector social, por un lado,
mantener un modelo o lineamiento sobre proyectos productivos y por otro lado
debido a la generacién de empleo y encadenamiento productivo, mantener un
impacto social positivo.

Al finalizar esta investigacion se determinara la factibilidad de la creacion
del centro de colisiones que permitan contribuir como referencia para futuras
investigaciones y aportara una vision més clara acerca de la creacion de proyectos
productivos 'y emprendimiento, que se encuentra alineado con Plan de Nacional de
Desarrollo 2017 — 2021 en sus numerales 5.6y 6.1.

Finalmente, la presente investigacion contribuye con el dominio 3, que
corresponde a la Economia para el Desarrollo Social y Empresarial de entre los

dominios cientificos, tecnoldgico-humanistas de la Universidad Catolica de



Santiago de Guayaquil, enfocando en el anélisis de las lineas de investigacion de la
Maestria de Administracibn de Empresas: investigacion de Produccion,
comercializacion y distribucién de bienes y servicios; y Procesos de innovacion y
emprendimiento.
Preguntas de Investigacion
e ;Cudl es la fundamentacion tedrica para un estudio de factibilidad?
e ;Qué estudios o evidencia cientifica existe acerca de la creacion de
un centro de colisiones?
e ;Cuél es la metodologia que se utilizara determinar la viabilidad
del proyecto?
e ;Cudl es la propuesta para creacion del centro de colisiones?
Objetivo general
Determinar la factibilidad de la creacion de un centro de colisiones
mediante una investigacion de mercados para demostrar la viabilidad del
proyecto.
Objetivos especificos
e Investigar la fundamentacion tedrica de los estudios de factibilidad
e Analizar el marco referencial del proyecto verificando evidencia
cientifica para la creacion de este tipo de negocios.
e Realizar una investigacion de mercados para determinar la
necesidad de los potenciales clientes.
e Disefiar la propuesta final del proyecto mediante herramientas

administrativas y financieras para evidenciar su factibilidad.



Capitulo 1: Fundamentacion tedrica

La fundamentacion teorica del presente trabajo toma en consideracion
varias teorias que avalan los estudios de factibilidad como una herramienta de
ayuda para el emprendedor, ademas de otros modelos tedricos de evaluacion de
proyectos productivos. Con este enfoque, se realizd una investigacion de
mercados, que se orienta en la factibilidad de la creacion de un centro de
colisiones para el mercado automotriz.

Marco tedrico
Teoria sobre el comportamiento del consumidor

Los estudiosos de marketing y los negocios por muchos afios han manejado
esta teoria como una de las mas importantes para entender al cliente, es asi como
segun Schiffman et al., (2010), el comportamiento del consumidor se define como
aquella conducta que los consumidores muestran al buscar, comprar, utilizar,
evaluar y desechar los productos y servicios que consideran satisfaran sus
necesidades. El comportamiento del consumidor se enfoca en la forma en que los
individuos, familias u hogares toman decisiones para gastar sus recursos
disponibles (tiempo, dinero y esfuerzo) en articulos relacionados con el consumo;
eso incluye lo que compran (por qué, como, cuando y donde lo compran, con qué
frecuencia, cuan a menudo lo usan, como lo evalian después y cuél es la influencia
de tal evaluacion en compras futuras y cémo lo desechan). En un sentido méas
amplio el comportamiento del consumidor describe dos tipos distintos de formas de
consumo: el consumidor personal y el consumidor organizacional.

e El consumidor personal: Es aquél que compra bienes y servicios para su
consumo propio, para uso de su familia o como obsequio para un amigo. En

cada uno de los contextos, los productos son comprados para consumo final



por parte de individuos, a quienes se conoce como usuarios o consumidores

finales.

e El consumidor organizacional: Es aquél que incluye empresas con propésito

de lucro o sin ellos, dependencias gubernamentales (locales, estatales y

nacionales) e instituciones (escuelas, hospitales y prisiones), todos los

cuales deben comprar productos, equipos Yy servicios para mantener en
marcha sus organizaciones.

Molla Deseais et al, (2013) se realiza la pregunta: (Qué es el
comportamiento del consumidor? A lo cual contesta que el comportamiento del
consumidor puede ser abordado desde mdltiples perspectivas. Sin embargo, se lo
puede entender como el conjunto de actividades que realizan las personas cuando
seleccionan, compran, evalian y utilizan bienes y servicios, con el objeto de
satisfacer sus deseos y necesidades, actividades en las que estan implicados
procesos mentales y emocionales, asi como acciones fisicas. Cuando se habla de
consumidores, nos referimos tanto a un nifio de cinco afios que le pide a su padre
que le compre un Chupa-Chups, como a un directivo que decide el equipamiento
informético de su empresa. Los bienes y servicios que se compran 0 consumen
incluyen una sandia, un corte de pelo, un frigorifico o estrellas de cine o de la
musica.

De la anterior definicion se deduce una de las caracteristicas del
comportamiento  del consumidor y sus etapas (Berenguer, 2000): 1) ElI
comportamiento del consumidor es un proceso que incluye numerosas actividades
que preceden, acompafian y siguen a las decisiones de compra. Dicho proceso,

consta de tres etapas:



a) La precompra, en la que el consumidor detecta necesidades Yy problemas,
busca informacién, percibe la oferta comercial, realiza visitas a las tiendas, evalGa
y selecciona alternativas.

b) La compra, en la que el consumidor selecciona un establecimiento,
delimita las condiciones del intercambio y se encuentra sometido a una fuerte
influencia de variables situacionales que proceden, fundamentalmente, de la tienda.

¢) La poscompra, que tiene lugar cuando se utilizan los productos, lo que
lleva, asuvez, a la aparicidn de sensaciones de satisfaccion o de insatisfaccion.

Resumiendo lo indicado anteriormente  podemos decir que el
comportamiento del consumidor es una conducta motivada, que inicia cuando el
consumidor necesita, desea o quiere algo, en la cual ponen en funcionamiento todo
su sistema psicoldgico: cognitivo, afectivo y conductual.

Kotler et al., (2013) concibe que el proceso de compra inicia mucho antes
que la compra real y continla un largo tiempo después de ella, en el cual el
consumidor pasa por diferentes etapas de decision las cuales son: reconocimiento
de la necesidad, busqueda de informacidn, evaluacién de las alternativas, decision
de compra y conducta posterior a la compra.

Asi mismo Peter et al., (2006) da a conocer la definicion que la American
Marketing Association tiene acerca del comportamiento del consumidor “la
interaccién dindmica de los efectos y cognicién, comportamiento, y el ambiente,
mediante la cual los seres humanos llevan a cabo los aspectos de intercambio
comercial desu vida” (p. 05). En otras palabras, el comportamiento del consumidor
abarca los pensamientos y sentimientos que experimentan las personas, asi como
las acciones que emprenden, en los procesos de consumo. También incluye todo lo

relativo al ambiente que influye en esos pensamientos, sentimientos Yy acciones.



Ello comprenderia comentarios de otros consumidores, anuncios, informacion de
precios, empaques, aspecto del producto y muchos otros factores. Es importante
reconocer en esta definicion que el comportamiento del consumidor es dindmico y
comprende interacciones e intercambios.

Teorias sobre las necesidades

La pirdmide de Maslow es la mas conocida del mundo, creada en 1943
cuando el psicélogo estadounidense Abraham Maslow publicé el articulo cientifico
«Una teorfa sobre la motivacién humana», fue ampliada posteriormente en el libro
Motivation and Personality (1954). Maslow resumio en la imagen de una pirdmide
la jerarquia de las necesidades humanas, que deben satisfacerse en orden secuencial
desde la base hasta la clspide. Maslow sugiere que no acometer cualquiera de los
distintos niveles impediria el avance hacia el nivel siguiente, asi como que ninguna
posicion es permanente y el movimiento ascendente o descendente es continlo
debido a las presiones o cambios del entorno.

Turienzo (2016) indica que, a grandes rasgos, la jerarquia sigue un camino
que debe completarse para llegar a la felicidad, y la busqueda de los elementos
deseados serd la generadora de la motivacion. Primero se buscaria satisfacer las
necesidades fisiologicas, que son aquellas que responden a la supervivencia, y una
vez alcanzadas, se abordaran necesidades relacionadas con la seguridad, o la huida
del miedo. Tras esto, se elevaria ala fase de integracién, o sentido de pertenencia
desde la socializacion, el contacto y el amor; siguen las necesidades de autoestima,
en las que se trabajaria el respeto, la satisfaccion o la reputacion, y en la clspide se
encuentra la realizacion personal, que no soOlo se refiere a alcanzar el pleno
potencial, sino también al legado de las acciones sobre el sentido de la vida y del

entorno.
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Con la finalidad de ampliar el entendimiento de las necesidades de las

personas Smith y McClelland, (1964) crearon su teoria de las necesidades, la cual

dice que en el ser humano existen tres necesidades que son la de logro, poder y

afiliacion.

1.

Necesidad de logro: Es el impulso de sobresalir y luchar por tener éxito.
Por lo general los que luchan por el logro son las personas que sienten
un impulso irresistible por el éxito, tienen un deseo por esforzarse al
maximo para poder ser mas eficientes o para realizar sus tareas mejor.
Este tipo de personas se distinguen de los demas por su deseo de hacer
las cosas bien y por dar su mejor rendimiento cuando sienten que la
probabilidad de tener éxito es del 50 % (Robbins, 1999).

Necesidad de Poder: Es la que se encarga de hacer que las personas
adopten una conducta de liderazgo que no habian tomado antes, en otras
palabras, es el deseo por ejercer influencia y de controlar a los demas. A
este tipo de personas les gusta ser “jefes” y prefieren puestos en los que
se encuentren con situaciones de competencia y que estén orientados al
estatus. Tienden a preocuparse mas por influenciar a los otros y por su
prestigio que por dar un rendimiento adecuado (Hampton, 1989:440).
Necesidad de Afiliacion: Es el deseo de establecer amistades
interpersonales y estrechas con otros, asi como ser aceptado y estimado
por la gente. Cuando personas la sienten en alto grado pelean por
conseguir la amistad. Prefieren situaciones en las cuales tengan que
cooperar que donde tengan que competir y desean las relaciones en

donde exista mucha comprension mutua (Hampton, 1989).
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Profundizando en el estudio de estas teorias (Vélaz Rivas, 2008), las teorias

de las necesidades deberian clasificarse en teorias de contenido, teorias centradas

en el proceso y teorias basadas en las decisiones interpersonales.

Las teorias de contenido: destacan por su analisis de las necesidades y los

motivos que mueven las acciones. Casi cada una elabora su propio elenco de

necesidades, que ademas sirve de elemento distintivo. Gracias a la sencillez de su

planteamiento son las mas conocidas y pueden agruparse en dos categorias, segun

los tipos de motivos que consideran:

1. motivos extrinsecos: aquellos resultados que los individuos obtienen

a cambio de su esfuerzo. Se trata de recompensas externas, no
siempre materiales, que se reciben como pago por el trabajo
realizado, pero gque no se derivan directamente del contenido de éste.
Normalmente se traducen en incentivos econémicos (salarios y
primas) que se vinculan artificialmente al desempefio individual.
Estos incentivos son controlados por la empresa.

motivos intrinsecos: aquellos resultados que dependen directame nte
del contenido del trabajo y de las preferencias y percepciones del
que lo realiza. Estos motivos escapan a un control directo por parte
de la empresa, puesto que estdn muy vinculados a las disposiciones
y personalidad de cada individuo. Aunque se han empleado diversas
técnicas para hacer mas atractivo e interesante el trabajo, de manera
que se convierta él mismo en factor de motivacion, al final su éxito

depende de cada persona.

Las teorias centradas en el proceso: aparecen como un complemento de las

anteriores, al percatarse de que éstas habian dejado de lado el analisis de los
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procesos reales de motivacién, para centrarse en clasificaciones de motivos Yy
necesidades. Se encuentran proximas al analisis logico-racional de las decisiones,
dado que procuran identificar las variables necesarias para explicar la activacion,
mantenimiento y direccionalidad de la conducta. Incluyen la consideracion del
conocimiento, de las preferencias individuales y de las expectativas.

Las teorias basadas en las decisiones interpersonales: consideran los
fendmenos motivacionales que se producen en las interacciones entre decisores, a
la vez que procuran aunar los hallazgos de las teorias de proceso y de contenido.
Actualmente se encuentran en un periodo de formacion y definicién, aunque
algunas de sus ideas principales pueden encontrarse esparcidas fragmentariamente
en las teorias clasicas.

Teorias sobre el emprendimiento

De acuerdo con Kruger (2004) y Landstrom (2005) los primeros pensadores
de la teoria del emprendimiento fueron Richard Cantillon (1755) y Jean Baptiste
Say (1803).

Cantillon (1755) fue el pionero en ubicar al oficio del emprendimiento en el
campo de la economia, definiéndolo como “un individuo que asume el riesgo de
comprar un producto a un precio determinado Yy de venderlo a un precio incierto ”,
ademas puntualizd que los emprendedores son parte del balance entre la oferta y la
demanda (Cherukara & Manalel, 2011).

En el afio 1803, en el auge de la revolucién industrial, Say extendid esta
definicion sumandole habilidades gerenciales ya que él argumentaba que un
emprendedor era capaz de coordinar y combinar los factores de produccidn

(Jennings, 1994; Smith & Chimucheka, 2014).
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A la postre, esta teoria se fue perfeccionando, es asi, que investigadores de
diversas ciencias, entre los afios 1860 y 1880, economistas austriacos y alemanes
fundamentaron su investigacién en que el emprendimiento se trataba de una
tradicion arraigada en la ciencia politica y la administracion (Landstrom, 2005).
Entre los afios 1890y 1940 Joseph Schumpeter describié a los emprendedores como
innovadores (Mohanty, 2006).

Entre los afios 1950 y 1970, la investigacion sobre el emprendimiento
identifico un fuerte enfoque psicoldgico Yy sociologico. Por otro lado, desde el afio
1985 en adelante, los estudiosos sobre el tema se han interesado en estudios de
gestion y economia de las PYMES, y se han centrado en identificar como estas
pequefias empresas inciden en el empleo, la innovacién, sus redes y desarrollos, su
tecnologia, el desarrollo regional que deriva en donde se encuentran asentadas,
como lo indicaba Landstrom, “el papel del capital de riesgo y el espiritu
emprendedor como estrategia”.

Al cabo de todas estas investigaciones, Stevenson y Jarillo plantearon en el
afio 1990 que el basto estudio acerca del emprendimiento se deberia dividir tres
problemas principales de investigacion: qué sucede cuando los emprendedores
actlan, por qué actlGan y como actuan. Posteriormente, en el afio 1998, Chu
considerando este planteamiento, planted que existen cuatro corrientes principales
de investigacion sobre emprendimiento y estas son: la psicologia, la sociologia, la
economia y la gestion empresarial.

Chu plantea que cada corriente investiga al emprendimiento de maneras
diferentes, y se centran en variables establecidas por cada disciplina, esto quiere
decir que se han estudiado los aspectos financieros, geograficos, de direccion,

psicolégicos y sociologicos, asi como su impacto en la sociedad.



14

Para Lazaro Esteban (2014) se debe iniciar conociendo el significado de
emprendimiento que, de acuerdo con la Real Academia Espafiola, emprender
significa: (Del lat. in, en, y prendére, coger) acometer y comenzar una obra, un
negocio, un empefio, especialmente si encierran dificultad o peligro.

Emprender es buscar y crear algo para solucionar un problema. Cuando veas
que algo que se hace habitualmente se puede mejorar y aplicas esa mejora, estas
emprendiendo. Cuando pongas en marcha algo que no se ha hecho anteriormente,
estas emprendiendo. En el mundo de los negocios: «Emprender es crear una
empresa para desarrollar productos o servicios que puedan solucionar un problema
0 satisfacer una necesidad». Es centrarse en la identificacion y explotacion de
oportunidades todavia no explotadas.

Por otro lado, Alcaraz Rodriguez (2016) cree que el emprendimiento tiene
muchos significados segin el contexto en que se le emplee y la connotacién que se
le adjudique. En el ambito de los negocios el emprendedor es un empresario, es el
propietario de una empresa comercial con fines de lucro; Finley (1990) lo describe
como alguien que se aventura en una nueva actividad de negocios; Say (1800) -
citado por Drucker (1989) - lo clasifica como un "buen administrador™.

En cambio, para Alcaraz Rodriguez (2016) emprender es un vocablo que
denota un perfil, un conjunto de caracteristicas que hacen actuar a una persona de
una manera determinada Yy le permiten mostrar ciertas competencias para visuali zar,
definir y alcanzar objetivos. Y en esto coincide Ronstandt (1985).

Asimismo, Shefky (1997) y Baumol (1993) - citado este Ultimo por Ibafiez
(2001) - sefialan que el término describe a cualquier miembro de la economia cuyas
actividades son novedosas de alguna forma, asi como a personas que, en definitiva,

huyen de rutinas y practicas aceptadas por la mayoria. Dichos individuos se
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caracterizan por su capacidad para crear e innovar, es decir, salen de la costumbre
y hacen cosas diferentes para mejorar lo existente. Esta forma de visualizar al
emprendedor la comparten Steinhoff, Burgess (1993), Siropolis (1990) y Drucker
(1989), quienes se refieren al emprendedor como la persona que “hace negocios
exitosos, que desarrolla nuevas ideas o formas de enfocar el mercado” (p. 03).
Teoria relacionada a la factibilidad

De acuerdo con Sapag Chain et al. (2014) el estudio denominado de
factibilidad, se elabora sobre la base de antecedentes precisos obtenidos
mayoritariamente a través de fuentes de informacion primarias. Las variables
cualitativas son minimas, comparadas con las de los estudios anteriores
(prefactibilidad). El célculo de las variables financieras y econémicas debe ser lo
suficientemente demostrativo para justificar la valoracion de los distintos tipos de
estudios.

En cambio, Morales (2009) plantea que la factibilidad es el Gitimo paso de
un proyecto, este tramo se elabora con fuentes de informacion de primera mano y
con base en antecedentes precisos. La definicién de las variables del entorno donde
operara la empresa o el proyecto debe ser casi idéntica ala obtenida en los estudios
anteriores; no obstante, la informacién de mercado, econdmica y financiera debe
ser precisa y demostrativa para que permita tomar una decisidn apegada a la
realidad.

Las partes que integran un estudio de factibilidad son las siguientes:

Estudio de mercado.

Estudio técnico.

Estudio administrativo.

Estudio financiero.
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Una vez que se han realizado los diversos estudios que conforman los
proyectos de inversion, estos nos proporcionan elementos de andlisis cualitativo y
cuantitativo para evaluar las ventajas y desventajas del proyecto, y es posible tomar
una decision de aceptacién o rechazo de un proyecto de inversion.

Ollg y Cerezuela (2018) plantea que un proyecto es aquella actividad que se
realiza para dar respuesta con un producto o servicio Unico Yy concreto a una idea,
un problema o una oportunidad identificada. Asi mismo, la Real Academia
Espafiola de la Lengua define al proyecto como el primer esquema o plan de
cualquier trabajo que se hace a veces como prueba antes de darle la forma definitiva.

Segun Cérdoba Padilla (2011) los proyectos se definen como una propuesta
técnica y econdmica para resolver un problema de la sociedad utilizando los
recursos humanos, materiales y tecnoldgicos disponibles mediante un documento
escrito que comprende una serie de estudios que permiten al inversionista saber si
es viable su realizacion.

En cambio, para Herndndez et al, (2005) los proyectos de inversion
requieren una base que los justifiquen; dicha base es precisamente un trabajo bien
estructurado y evaluado, que indique la pauta que debe seguirse. No existe una
metodologia rigida que guie la toma de decisiones sobre un proyecto debido a la
gran diversidad de proyectos y sus diferentes aplicaciones, No obstante, ésta
siempre debe estar basada en el analisis de un sinnimero de antecedentes con la
aplicacién de un procedimiento logico que abarque la consideracion de todos los
factores que participan y lo afectan.

Previo al desarrollo de un proyecto es importante definir qué tipo de

proyecto debe realizarse. Segin Cordoba Padilla (2011) los proyectos se dividen en
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cinco tipos, cada uno dirigido a solucionar determinadas barreras de desarrollo, y

que tienen costos y beneficios asociados a cada uno.

a) De acuerdo con su naturaleza Cordoba Padilla (2011) indica que los

proyectos pueden ser:

Dependientes, son los proyectos que para ser realizados
requieren que se haga otra inversion, Por ejemplo, el sistema de
enfriamiento de la leche en un depdsito depende de que se
construya el deposito, mientras que este Ultimo necesita del
sistema de enfriamiento para funcionar adecuadamente En este
caso, se habla de proyectos de y se seleccionan en conjunto.
Independientes, son los proyectos que se pueden realizar sin
depender ni afectar ni ser afectados por otro proyecto.
Mutuamente excluyentes, son proyectos operacionales donde
aceptar uno impide que no se haga el otro, o lo hace innecesario,
Por ejemplo, adoptar el sistema de siembra directa hace

innecesaria la inversion en maquinaria tradicional

b) De acuerdo conel area ala que pertenece Cordoba Padilla (2011) indica

que, los proyectos pueden catalogarse en cinco tipos basicos:

Productivos: los que utilizan recursos para producir bienes

orientados al consumo intermedio o final (proyectos de produccion

agricola, ganadera, forestal, etc).

De infraestructura econdmica: los que generan obras que facilitan

el desarrollo de futuras actividades (caminos, diques, canales de

riego, electrificacion vy telefonia, etc.).
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e De infraestructura social: los que se dirigen a solucionar limitantes
que afectan el rendimiento de la mano de obra, tales como
deficiencias en educacion, salud, provision de agua potable y para
riego, telefonia, etc.

e De regulacion y fortalecimiento de mercados: son los proyectos que
apuntan a clarificar y normalizar las reglas de juego de los mercados
0 a fortalecer el marco juridico donde se desenvuelven las
actividades productivas, Por ejemplo, los proyectos de saneamiento
de titulos de propiedad.

e De apoyo de base: aquellos dirigidos a apoyar a los proyectos de las
tipologias anteriores Son proyectos de asistencia, por ejemplo, de
capacitacion, asistencia técnica, alfabetizacion, vacunacion, etc.,y
estudios basicos para diagndstico e identificacion de proyectos.

c) De acuerdo con el fin buscado el mismo autor indica que los proyectos
pueden ser:

e Proyectos de inversion privada: en este caso el fin del proyecto
es lograr una rentabilidad econdmica financiera, de tal modo que
permita recuperar la inversion de capital puesta por la empresa o
inversionistas diversos en la ejecucion del proyecto,

e Proyectos de inversion pdblica: en este tipo de proyectos el
Estado es el inversionista que coloca sus recursos para la
ejecucion de este. El Estado tiene como fin el bienestar social,
de modo que la rentabilidad del proyecto no es s6lo econdmica,
sino también el impacto que el proyecto genera en la mejora del

bienestar social en el grupo beneficiado o en la zona de
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ejecucién. Ademas, dichas mejoras son impactos indirectos del
proyecto, como por ejemplo generacion de empleo, tributos a
reinvertir u otros, En este caso, puede ser que un proyecto no sea
econdmicamente rentable per se, pero su impacto puede ser
grande, de modo que el retorno total o retorno social permita que
el proyecto recupere la inversion puesta por el Estado.

Proyectos de inversion social: un proyecto social sigue el Unico
fin de generar un impacto en el bienestar social. Generalmente,
en estos proyectos no se mide el retorno econdmico; es mas
importante medir la sostenibilidad futura del proyecto, es decir,
si los beneficiarios pueden seguir generando beneficios a la

sociedad, aun cuando acabe el periodo de ejecucion del proyecto.

d) Segin Cdrdoba Padilla (2011) una clasificacion de proyectos privados

se puede establecer en funcion al impacto en la empresa:

Creacion de nuevas unidades de negocios 0 empresas: en este
caso un proyecto se refiere a la creacion de un nuevo producto o
servicio. Estos proyectos tipicos tienen flujos de ingresos vy
costos. Asimismo, tienen una inversion que permite iniciar la
producciébn del nuevo bien o servicio, evaluandose la
rentabilidad del producto.

Cambios en las unidades de negocios existentes: en este tipo de
proyectos no se crea ningun producto o servicio; simplemente se
hacen cambios en las lineas de produccién, Estos cambios
pueden darse ya sea cambiando maquinaria antigua por

maquinaria nueva o reduciendo equipos por tercerizacion de la
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produccién, También es posible ampliar la produccion con
maquinaria adicional: es probable que en muchos casos la
inversion a realizar sea minima o cero (financiando los cambios
con las maquinas vendidas por ejemplo). Asimismo, puede ser
que en este tipo de proyectos no se tengan flujos de ingresos,
sino mas bien flujos comparados de costos, en donde los
beneficios se centran en los ahorros generados por los cambios,
Esto supone tener herramientas de evaluacidn que se centren en
la medicién del ahorro generado u optimizacién del uso de la
maquinaria respectiva.

e) En el caso de los proyectos publicos o sociales el mismo autor indica

que se pueden establecer ciertas clasificaciones:

e Proyectos de infraestructura: relacionados a inversion en obras
civiles de infraestructura que puede ser de uso econdmico
(beneficiando la produccion) o de uso social, mejorando las
condiciones de vida.

e Proyectos de fortalecimiento de capacidades sociales o0
gubernamentales: en este caso se trabajan diversas lineas, como
por ejemplo participacion ciudadana, mejora de la gestion
publica, vigilancia ciudadana u otros (Ledn, 2007).

Una vez definidos los tipos de proyectos, es necesario comprender las fases
que deben abordarse. El Business Review (2017) indica que los proyectos cuentan
con cuatro fases que son: Planificacion, Desarrollo, Ejecucion y Finalizacion.

e Planificacion: El objetivo de la planificacién es definir qué problema

aresolver, quién participara en el proyecto y qué se hard.
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e Desarrollo: Es simplemente como poner en marcha el proyecto en
esta fase se formard el equipo de trabajo, se estimara el tiempo, se
generard un presupuesto y se mediran los recursos con los que se
cuentan.

e Ejecucion: Noes mas que realizar lo planificado y desarrollado con
anterioridad, se ejecutan monitoreos Yy controles del proceso y el
presupuesto, se gestionan problemas suscitados en las fases
anteriores y se debe mantener informado a los gerentes del proyecto.

e Finalizaciébn: En esta etapa se evallan los resultados que se
obtuvieron con el proyecto, se cierra el proyecto y se comunican sus

resultados.

Marco conceptual

El marco conceptual en el cual se desarrolla este proyecto corresponde alos

términos asociados a los proyectos de factibilidad y los planes de negocios.
Detailing Automotriz

(Goodyear 2020) en su pagina especializada define al detailing como un
conjunto de procesos de limpieza integral, renovacion y proteccion de las distintas
superficies de un wvehiculo. Esta limpicza “al detalle” pasa por el uso de las
herramientas y productos adecuados, que no sean agresivos para los materiales, que
permitird recuperar el aspecto nuevo de un coche, prestando especial atencion no
solo a eliminar los dafios que se producen por el uso continuo del mismo o realizar
un proceso de encerado que evite que la pintura de la superficie se oxide sino
también tratar zonas estratégicas como la de los asientos, vinilos, gomas, plastico,

acrilico, para que no se agrieten y deterioren.
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Es un proceso complejo y especifico que combina diferentes productos,
técnicas y resultados, el objetivo final es que el coche brille como el primer dia que
sali6 del concesionario, pero es importante conseguirlo sin dafiar la pintura y los
diferentes materiales, se requiere, por tanto, conocimientos especificos, ademas de
herramientas, procesos y productos adecuados dependiendo del tipo de superficie,
como el pulido de la pintura hasta el nutrido de asientos de cuero.

Estudio de mercado

Para Fernandez Luna et al. (1999) el estudio del mercado no es mas que un
conjunto de técnicas (tiles para obtener informacion acerca del medio ambiente
del proyecto (demanda y oferta), consiste en estimar la cantidad de producto que
es posible vender, las especificaciones que este debe exhibir y el precio que los
consumidores potenciales esta dispuestos a pagar.

En cambio, para Meza Orozco (2010) un estudio de mercado se fundame nta
en realizar estudios complejos, que formen parte principal del planteamiento de un
proyecto, el desarrollo de los siguientes capitulos estara supeditado a su resultado,
es decir, que el proyecto no seguird si como consecuencia de estos estudios no se
demuestra que existe una demanda o la oportunidad de que el bien o servicio
estudiado tenga una cuota en el mercado el analizado.

En el estudio de mercado se tendran que analizar los mercados de
proveedores, competidores Yy distribuidores e incluso, cuando asi se requiera, se
analizaran las condiciones del mercado externo. La importancia del estudio de
mercado esta en que recoge toda la informacién sobre los productos o servicios que
supone suministrard el proyecto, y porque aporta informacion valiosa para la

decision final de invertir o no en un proyecto de inversion.
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Criterios de evaluacion

Dentro de los criterios de evaluacion en condiciones de certidumbre, se
localiza el periodo de recuperacion, indice de rentabilidad, tasa interna de
rendimiento, valor presente neto. El periodo de recuperacion es un método a corto
plazo que permite optimizar la toma de decisiones siendo el plazo de tiempo que se
requiere para que los flujos netos de efectivo de una inversidn se recuperen su costo
o inversidn inicial, se establece una unidad de tiempo que puede ser afios, meses,
dias, semanas (Vaquiro, 2010, p. 45).

Tasa interna de retorno

La tasa interna de retorno o TIR es el valor relativo que iguala el valor actual
de los ingresos con el valor actual de egresos estimados, actualiza los ingresos
siendo los flujos netos esperados, al momento de la inversion inicial y la compara
con el valor actual de egresos a una tasa de costo de capital o costo de oportunidad
de la empresa (Altuve, 2004).

Existen varios criterios de aceptacion, si la TIR es mayor a la tasa de
expectativa entonces el proyecto es financieramente atractivo, ya que los ingresos
cubren los egresos y generan beneficios adicionales por encima de la expectativa o
alternativa, si es menor, no es atractivo, porque puede haber alternativas de
inversion con mejores resultados, donde la TIR puede ser menor a la expectativa
pero mayor acero, que indica que los ingresos apenas cubren los egresos y no existe
beneficios adicionales.

La TIR menor acero, indica que los ingresos no cubren los egresos, y genera
pérdidas, si la TIR esigual a la tasa de expectativa, entonces es indiferente realizar
el proyecto o escoger otras alternativas, porque el beneficio es idéntico (Valencia,

2011).
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Valor actual neto

El valor actual neto VAN de un proyecto, es el valor presente de los flujos
de efectivo neto de un proyecto, siendo los flujos de efectivo neto la diferencia entre
los ingresos y los egresos, se utiliza una tasa de descuento llamada tasa de
expectativa 0 de oportunidad, gque mide la rentabilidad minima exigida por el
proyecto para recuperar la inversion, saldar los costos y obtener beneficios. Dentro
del criterio de aceptacion de un proyecto utilizando el VAN cuando es mayor o
igual a cero, el proyecto se acepta, de lo contrario se rechaza. Cuando se trata de
proyectos mutuamente excluyentes, se debe optar por uno u otro, debe elegirse el

que obtenga mayor VAN.

Un valor actual neto negativo puede indicar que los beneficios no cubren las
expectativas del proyecto. Un VAN igual a cero, no significa que no genere
ingresos, sino que no cubre las expectativas del proyecto. Un VAN mayor a cero,
indica que el proyecto genera un beneficio aun después de cubrir las expectativas.
Dentro de los supuestos indican que los ingresos son reinvertidos a una tasa igual a
la tasa de expectativa hasta el final del proyecto. Los egresos tienen un costo
financiero igual a la tasa de expectativa (Altuve, 2004).

Analisis del entorno de un proyecto de negocio

Las estrategias no deben surgir de la nada, deben responder al entorno del
negocio, de ahi la importancia de realizar un analisis de la situacion actual del
entorno general de la sociedad. Pronosticar, explorar y vigilar el entorno es muy
importante para detectar tendencias y acontecimientos clave del pasado, presente y

futuro de la sociedad. El éxito o supervivencia de la sociedad se debe en numerosas
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ocasiones a la capacidad que desarrolla la misma para predecir los cambios que se
van a producir en su entorno.

La metodologia empleada para revisar el entorno general es la herramie nta
PEST, la misma que permite medir el impacto de los elementos externos de los
cuales la empresa no tiene control, pero al encontrarse en su entorno pudieran
afectarla en su proceso de crecimiento. La recomendacion es que la sociedad se
convierta en una organizacion activa en cuanto a la exploracion del entorno,
vigilancia de las tendencias y anticipacion de la posicion de sus competidores en el
futuro. De acuerdo con la figura 1, el andlisis PEST define cuatro factores clave que
pueden tener una influencia directa sobre la evolucion del negocio. (Martinez

Pedros & Milla Gutiérrez, 2006)
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Capitulo 11
Marco Referencial

En este capitulo se van a analizar estudios similares acerca de la creacion
de talleres servicios automotrices en paises de Centro y Sur América.
Estudio sobre Plan de Negocios para la Expansién de una Empresa Mecéanica

Araya (2013) realizé el siguiente estudio con el objetivo de realizar un plan
de negocios que sirva de guia para la expansion el Centro de Mecéanica Integral
Injeccenter, ubicado en Chile en las comunas de Villa Alemana y Quilpué de la V
Region. Su propuesta de valor es proveer una amplia gama de servicios
automotrices a wvehiculos livianos especialmente en electrénica automotriz,
utilizando sus conocimientos técnicos certificados, equipamiento tecnolégico de
punta y un know-how de 15 afios de experiencia, lo que los hace confiables y
eficientes en la bisqueda de soluciones, a precios mas bajos que un concesionario.
La metodologia usada para determinar la viabilidad del plan de negocios fue una
investigacion de mercados, de la cual se generaron los siguientes resultados:

e El parque vehicular motorizado en Chile el afio 2011 creci6 a una
tasa de 8,3% Yy en la V Region un 8,9%, proyectandose esta tendencia
para los proximos afios. Por otro lado, se verificO que los duefios de
vehiculos en la quinta region al afio 2012 gastan un promedio anual
de $124.000 en servicios de reparacion y mantencion vehicular.

e Se defini6 como mercado objetivo el segmento de vehiculos
seminuevos (de 2 a 5 afios de antigliedad) localizados en las
provincias de Marga Marga, Quillota, Los Andes y Valparaiso, el

cual fue valorizado en MM$13.529.
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e El plan de negocios busca aumentar la participacion de mercado
desde un 0.6% actual hasta un 4% al final de un periodo de 5 afios,
por medio de una estrategia de expansion que considera la apertura
de nuevas sucursales, la ampliacion de su red de proveedores
existente (sélo nacional) a proveedores extranjeros, actividades de
marketing y gestion de operaciones, entre otras.

La evaluacion financiera que se realizd al plan arrojo indicadores positivos
gue respaldan la factibilidad econdémica del proyecto, a continuacion, los detalles:

e El Valor Actual Neto (VAN) del flujo de caja es (MM$35).

e La Tasa Interna de Retorno (TIR) es del 41%.

e Lainversion maxima requerida fue proyectada en MM$82,5, la cual
deberia recuperarse en el afio 4 del proyecto.

Ademas, con esta informacion se propuso la constitucion de una sociedad
anénima, en la cual se busca un inversionista externo que financie un 41% de la
expansion, ofreciendole un 26% de la propiedad total de la empresa.

El andlisis de sensibilidad muestra que las variables cantidad y precio son
las que mas afectan a la rentabilidad del proyecto, siendo éste capaz de aceptar bajas
de un 25% y 20% respectivamente, para continuar con la viabilidad del proyecto.
La variacion en costos fijos y costos variables afectan en menor medida la
rentabilidad del proyecto. Adicionalmente, se proponen medidas de mitigacion con
el objetivo de controlar la variacion en las variables anteriormente indicadas. La
conclusion a la que llega el autor una vez que culmina el proyecto, es que es viable

comercial y financieramente.
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Estudio sobre mejoramiento del flujo y aumento de la capacidad de prestaciéon
de servicios de un taller de reparacion y mantenimiento automotriz, a través de
estrategias basadas en los principios de la teoria de restricciones.

Cabarcas Reyes et al, (2010) publicaron este articulo que presenta
resultados obtenidos a partir del estudio de las condiciones de prestacion de
servicios de un taller de reparacion automotriz, donde se determind que, debido a
la insuficiente capacidad de respuesta ante la demanda creciente, se presentan
retrasos en la entrega de los vehiculos, lo cual generaba baja satisfaccion a clientes,
trabajadores y accionistas. Como primera medida se identificO que el cuello de
botella dentro de la cadena de prestacion de servicios era Latoneria, a través de un
analisis de la capacidad instalada de cada uno de los servicios versus la demanda,
ademas de un analisis del impacto de las restricciones en la generacion de Traput.
Asi se generaron estrategias para obtener el mayor rendimiento de los recursos a
través de estudios para mejorar los métodos de trabajo, es decir, encontrar la
capacidad oculta del sistema y aprovecharla.

Esta investigacion se la realiza en la empresa Ingecosmos Ltda domiciliada
Colombia, la cual presta los servicios de mantenimiento correctivo, preventivo,
reparacion de colisiones y suministro de refracciones, baterias, botes plasticos y
llantas para vehiculos de toda marca, empresas con flotas de vehiculos y compariias
aseguradoras de vehiculos; en las areas de latoneria, pintura, electromecanica, aire
acondicionado, tapiceria y reparacion plastica.

Mediante este estudio se identificaron los siguientes problemas:

e Incumplimiento con la fecha de entrega de los pedidos y necesidad

de pedir prorroga a los clientes para poder entregar.
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Necesidad de realizar turnos y trabajar fuera de los horarios
regulares como son los sabados en la tarde y domingos para poder
cumplir con los pedidos de los clientes.

Presencia de reprocesos en el taller debido al incumplimiento de las
especificaciones del cliente.

Amplios lapsos de tiempos improductivos.

Baja generacion de utilidades.

Su objetivo del estudio es identificar los cuellos de botella para determinar

las restricciones del sistema, a través de un andlisis del comportamiento de la

demanda de cada uno de los servicios prestados en el taller comparado con la

capacidad promedio de cada uno, y evidenciar que proceso cuenta con una menor

capacidad a la demanda presentada en el mes.

Los resultados de las estrategias planteadas son los siguientes:

Se logr6 aumentar la capacidad de prestacion de servicios del cuello
de botella y se aumentd en un 40% las ganancias mensuales de este
proceso.

Si se implementan las estrategias para aumentar la capacidad del
cuello de botella con inversion, se logra un aumento en la capacidad
de un 62%, esto hace que la restriccion se convierta en el mercado,
para lo cual se deben generar estrategias de mercadeo para asi llevar
mas clientes al taller.

A medida que se aumenta la capacidad de prestacion de servicios
por latoneria y pintura, los tiempos de permanencia en el taller se

disminuirian drasticamente, con lo cual se aumenta la satisfaccion
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de los clientes, al entregarles el vehiculo a tiempo y con la mejor
calidad.
Las conclusiones a las que el Autor ha llegado son:

e Seimplanten las propuestas dadas por este trabajo, dar a conocer al
personal de la empresa, de que se trata la teoria de restricciones para
poder ejecutarlas.

e Se debe realizar un proceso de continua medicion de los tiempos de
procesamiento, para lo cual se le recomienda que a cada técnico se
le asigne un cronometro donde ellos puedan medirse el tiempo y
ellos mismos propongan mejoras al método de trabajo.

e se recomienda que los formatos de las ordenes de trabajo se llenen
completamente y con el tiempo se tenga una base de datos completa
que permita tener informacion historica acerca de los clientes, las
marcas, los tipos de dafios, etc. que se presentan con mas frecuencia,
para asi disefiar nuevas estrategias.

e Hacer un continuo seguimiento a las estrategias disefladas para
aprovechar al maximo el recurso restrictivo y de acuerdo con las
ganancias generadas por la implementacion de estas y con el
comportamiento de la demanda, poner en consideracion Yy realizar la
evaluacidn técnica-econdmica de las estrategias para aumentar la
capacidad del cuello de botella.

Modelo lean de servicio para incrementar la capacidad de atencion de un taller
automotriz
Tuesta et al., (2019) en su trabajo de investigacion que busca incrementar la

capacidad de atencién de un taller automotriz en la ciudad de Lima — Perd, expuso
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gue la venta de vehiculos en este pais se ha incrementado en mas de un 6% solo
entre los afios 2016-2017, estando dentro del grupo de siete paises que han sufrido
incremento de parque automotor entre estos afios, ademas viene a ser el cuarto pais
con mas ventas, solo después de Brasil, Argentina y Chile. Sin embargo, el servicio
de post venta por parte de las empresas que brindan estos servicios actualmente no
cumple ciertos aspectos esenciales para satisfacer la demanda, uno de los mas
destacados, el tiempo de entrega, en gran parte debido a malas practicas y
problemas de capacidad del concesionario, generando pérdidas considerables. Asi,
este estudio desarrolld una metodologia para optimizar la produccion de servicios
de mantenimientos preventivos en los concesionarios automotrices aplicando
herramientas de lean Manufacturing con la finalidad de reducir los tiempos de
espera, entrega de vehiculos a destiempo y servicios defectuosos.

Los principales problemas identificados fueron: exceso de colas, falta de
capacidad y entrega de vehiculos, retrasos en los tiempos de entrega, procesos no
identificados con claridad. Su objetivo principal es implantar la herramienta Lean
Manufacturing dentro del taller de servicios automotriz. Lean es conocido como
una metodologia de mejoramiento continuo enfocado en la reduccion de los
desperdicios o0 muda. La muda se clasifica en: espera, defectos, movimientos
innecesarios, exceso de inventario, sobreproduccion, exceso de transporte y
reprocesos.

La implementacion de las propuestas dio como resultados nimeros
positivos que alientan a seguir empleando las herramientas lean. El desperdicio de
tiempo se redujo en un 30% obteniendo de esta forma una linea de produccion méas
fluida y con menos colas. Otro aspecto importante fue la reduccion del nimero de

vehiculos que se entregaron a destiempo que se redujo den un 28% a tan solo un
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8%. En cuanto alos resultados directos de cada una de las mejoras planteadas se
obtuvo reducir en 20 minutos el tiempo de servicio, 10 minutos el tiempo de secado
y el tiempo promedio de la espera en cola por atencion en la estacion de servicio se
obtuvo una reduccion en 90 minutos, cambios que generaran una mejor aceptacion
de los clientes.

La conclusion de los Autores es que la aplicacion de conceptos de lean
Manufacturing a un taller automotriz de servicio de mantenimiento preventivo es
factible y totalmente conveniente, por los resultados arrojados por el proyecto de
investigacion en la reduccion del tiempo de atencién y la optimizacion de los

recursos.

Estudio de la innovacion tecnoldgica en el proceso de disefio y desarrollo de
producto: aplicacion a las PyMEs de la industria auxiliar del automavil, caso
comparativo Estado de México y Catalufia
Salazar Ledn, (2013) en la investigacion de su tesis doctoral resume que la
innovacion tecnoldgica consiste en la transformacion de una idea en un producto
vendible nuevo o mejorado y que el disefio es directamente responsable del éxito
de los productos, de sus costes de produccién, del valor afiadido que generan, y del
desarrollo de las gamas de producto, estos parametros en conjunto desempefian un
importante papel en la competitividad de las empresas, y en la eficacia de las
organizaciones, estas razones han hecho de ellos el objetivo de numerosos estudios;
centrandose basicamente en aspectos politicos, sociales, econémicos o demandas
de grandes industrias especificas, sin embargo estas propiedades empresariales son

fendmenos conocidos pero poco empleados en la mediana y pequefia empresa.
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La investigacion se orienta al andlisis de las estrategias de disefio y la
relacion que guarda con la innovacion tecnologica en el seno de la empresa. La
tesis tiene por objetivo determinar el nivel de innovacién tecnolégica en el proceso
de disefio y desarrollo de productos en pequefias y medianas empresas, en concreto,
las que prestan servicios al sector automotriz. Se busca contribuir ala comprension
del significado que poseen estos procesos para la empresa y de todos los aspectos
gue deben sertomados en cuenta para que puedan llevarse acabo de manera dptima.

Se realiza una exploracion y analisis del sector de manufacturas
automotrices haciendo un estudio comparativo del proceso de disefio y la
innovacién tecnoldgica entre México (Estado de México) y Espafia (Catalufia),
estableciendo tendencias, conductas y determinando las perspectivas que se tienen
a medio y largo plazo en ambas zonas geograficas.

Las hipotesis formuladas son cinco la primera hace referencia a la diversidad
de productos estratégicos que desarrollan las PyMEs y su relacion con la posicion
comercial de sus competidores, factor que influye directamente en la creacion de
ventajas competitivas. La segunda postula que los altos costos en inversion
tecnoldgica provocan que las PyMEs del Estado de México sigan con tecnologias
y procesos de disefio obsoletos. La tercera habla de la existencia de una cultura
inadecuada en materia de innovacion tecnologica en los departamentos clave en el
desarrollo tecnoldgico de las PyMEs manufactureras en el Estado de México, esto
debido a la tendencia de este tipo de empresas a ser poco propensas a utilizar la
tecnologia como instrumento de competitividad.

La cuarta establece que las PyMEs manufactureras en el Estado de México
no cuentan con un modelo de innovacion tecnoldgica en su proceso de disefio.

Finalmente, la quinta hipotesis plantea que el modelo de innovacion tecnoldgico
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catalan es un referente comparativo en la mejora de los procesos de disefio y
desarrollo de producto para las PyMES manufactureras mexicanas. Se trata de una
tesis proyectual que se pone a prueba en una implementacién piloto.

El objetivo de la investigacion se centrd en la creacion y validacion de un
modelo de innovacidn basado en procesos de disefio para las PyMEs con el fin de
apoyar a este tipo de empresas en su consolidacion en el mercado de manera
duradera; modernizar su estructura organizacional y de trabajo; conformar un
proceso de disefio dindmico acorde a sus necesidades especificas; potenciar sus
capacidades de manera que estas tengan un beneficio sostenible para el negocio
como resultado de una mejor calidad, innovacion y productividad.

Esta tesis doctoral se desarrollé un diagndstico del contexto de la innovacion
de las PyMEs mexicanas, mediante una comprobacion preliminar, para después
aplicar la encuesta a una muestra representativa de PyMEs manufactureras de la
industria automotriz en EM y Cat., con el andlisis de resultados aportaron los
parametros fundamentales de la propuesta.

Los resultados de la investigacion en relacion a las caracteristicas de la
empresa, en ambos ambitos de estudio el precio resultd ser el mecanismo mas
importante para competir, los obstaculos mas frecuentes para desarrollar nuevos
productos son los de indole econdmico (soporte financiero y coste), como factor
comun la informacion que pueda proporcionar las necesidades del usuario o cliente
son el inicio en el desarrollo de un nuevo producto, en adicion a este aspecto
también se utilizan condiciones prestablecidas de antemano que tiene que cumplir
el producto.

Las propiedades que los productos poseen que mas relevancia tienen para la

empresa son la apariencia fisica y aspectos encaminados a la usabilidad. El autor



35

concluye, que se ha logrado cumplir integramente con los objetivos, tanto generales
como especificos propuestos para esta investigacion.
Conclusion del capitulo 11

Después de analizar las tesis de doctorado y maestria, asi como los articulos
cientificos publicados sobre servicios de talleres automotrices dentro de
Latinoamérica, se concluye que todas las investigaciones coinciden en la necesidad
gue mantiene el mercado actual para este tipo de servicios, asi mismo, el cliente
busca servicios de alta tecnificacion, mano de obra calificada, con precios
accesibles, ademés del crecimiento sostenible que mantiene este mercado en
América Latina, es asi que este proyecto es viable pues las caracteristicas del
mercado en el Ecuador no difieren de la realidad de los paises donde se encuentran

los talleres estudiados.
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Capitulo 111
Metodologia y analisis de resultados

La metodologia es un conjunto de procesos establecidos para llevar a cabo
un estudio descriptivo o cientifico. Por otro lado, dicha metodologia tendra su
sustento en una serie de pasos a seguir para recabar la informacion necesaria
mediante el diagnostico elegido y de esta manera, dar a conocer los resultados a la
organizacion.

Enfoque de la investigacién

El presente estudio presenta un enfoque cuantitativo, el mismo que debe ser
lo més "objetivo" posible. Los fendmenos que se observan y/o miden no deben ser
afectados de ninguna forma por el investigador. Este debe evitar que sus temores,
creencias, deseos y tendencias influyan en los resultados del estudio o interfieran
en los procesos y que tampoco sean alterados por las tendencias de otros
(Hernandez Sampieri et al. 2006).

Teniendo en cuenta a Mufioz Rocha (2016) quien afirma que una
investigacion es cuantitativa cuando se privilegia la informacién o los datos
numéricos, por lo general datos estadisticos que son interpretados para dar noticia
fundamentada del objeto, hecho o fenémeno investigado.

Los instrumentos para recolectar datos estadisticos pueden ser disefiados por
el propio investigador, por tal motivo, con frecuencia se recurre a fuentes
estadisticas elaboradas por diversas instituciones sean estas privadas o publicas, por
ejemplo, los censos de poblacion y vivienda, censos comerciales, indicadores de
pobreza e indicadores econdmicos, es asi que el investigador debe disefiar sus

propios métodos para elegir su muestra, disefiar su cuestionario, hacer sus
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entrevistas, recopilar los resultados, organizarlos, analizarlos y sacar sus
conclusiones, asegurando la validez cientifica de su proceder.
Disefio de la investigacion

El disefio de este trabajo de investigacidn es no experimental debido a que
se basa en situaciones 0 contextos no alterados, puesto que no se interviene en el
sujeto a ser estudiado, sino que se recolecta datos para analizarlos, asi mismo, sera
transversal, puesto que, los datos obtenidos se los recolectd en una fecha especifica
que refleja las preferencias de los involucrados en ese instante.

Hernandez Sampieri et al. (2014), define ala investigacién no experimental
como la investigacién que se realiza sin manipular deliberadamente variables. Es
decir, se trata de estudios donde no se hace variar en forma intencional las variables
independientes para ver su efecto sobre otras variables. Lo que se hace en la
investigacion no experimental es observar fendmenos tal como se dan en su
contexto natural, para después analizarlos.

Como lo sefialan kerlinger & Lee (2002), en la investigacion no
experimental no es posible manipular las variables o asignar aleatoriamente a los
participantes o los tratamientos. De hecho, no hay condiciones o estimulos
planeados que se administren a los participantes del estudio.

Alcance de la investigacion

Hernandez Sampieri et al. (2014), en sus escritos cuenta con la siguie nte

clasificacion de los tipos de investigacion que son:
e Exploratoria
e Descriptiva
e Correlacional

e Explicativa
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En este trabajo de investigacion el tipo de investigacién que se utilizd es
descriptiva, ya que lo que se busca es detectar una necesidad insatisfecha en el
grupo objetivo mediante la aplicacion de una encuesta. “La investigacion
descriptiva busca especificar las prioridades importantes de personas, grupos,
comunidades o cualquier otro fendmeno que sea sometido aanalisis. Mide o evalla
diferentes aspectos, dimensiones o componentes del fenomeno o fendmenos a
investigar.”(Herndndez Sampieri et al. 2014:100)

Instrumentos de investigacion

Rivero (2008) refiere que la investigacion no tendria sentido alguno sin las
técnicas de recoleccion de datos, cada instrumento determinard los métodos mas
adecuados a ser utilizados y empleara sus propias herramientas, procesos o medios
que conduciran a la verificacion del problema planteado. Hay que tener en
consideracion que todo lo que va a realizar el investigador tiene su apoyo en una
técnica de la observacion, y; aunque utilice diferentes métodos, su marco
metodoldgico daré la ruta para que la recoleccion de datos marque el éxito o fracaso
de la investigacion dependiendo de cual empleo.

En este trabajo de investigacion se aplic6 una encuesta, medio de
recoleccion de datos primario, que permite conocer mediante preguntas, las
preferencias del grupo estudiado. Para Rivero (2008) la encuesta es la herramie nta
donde todos los miembros de la poblacion son estudiados, las encuestas recogen
informacion de una porcidn de la poblacion de interés, dependiendo el tamafio de
la muestra en el proposito del estudio, en esta ocasion la encuesta sera aplicada

mediante medios electronicos (online).
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Poblacion y muestra

En su obra, Metodologia de la investigacion, el autor Behar Rivero define
a la poblacion y muestra de la siguiente manera: “La muestra es, en esencia, un
subgrupo de la poblacién. Se puede decir que es un subconjunto de elementos que
pertenecen a ese conjunto definido en sus necesidades al que llamamos
poblacion.” (2008, p. 51)

Para el presente estudio, la poblacién objetivo es el parque automotor
liviano que existe en la ciudad de Quito, segun datos de la Agencia Nacional de
Transito del Ecuador ANT ensu akltimo reporte del afio 2021 en esta ciudad circulan
534.278 vehiculos, de los cuales 445.100 son livianos y 89.178 son pesados, en la
su mayoria los usuarios de estos vehiculos oscilan entre las edades de 20 a 69 afios.

El INEC, en su boletin “PROYECCION DE POBLACION POR
PROVINCIAS, SEGUN GRUPOS DE EDAD”, indica que para la provincia de
Pichincha en el rango de edad menor a 40 afios existen 1°030.111 personas mientras
que en el grupo mayor de 40 afios existen 831.176 personas, para el célculo del
tamafio de la muestra a priori se utiliz6 el software G*Power version 3.1.9.7, se
considerd un tamafio del efecto de 0.8 que es el resultado de dividir los dos grupos
etarios, un error del 5% y una confianza del 95%, el tamafio del efecto fue
considerado en base a la consulta realizada a un experto.

Una vez determinada la muestra, de acuerdo con la figura 2, el sistema da
como resultado el nimero de cuestionarios a realizar que es de 70 divididos en 35
al grupo etario menor a 40 afios y 35 al grupo etario mayor a 40 afios. La
comparacion de ambos grupos permitird determinar la aceptacion de los servicios

prestados por edades.
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e G*Power 3.1.9.7 — *
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Central and noncentral distributions  Protocol of power analyses

critical t = 1.66757
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Test family Statistical test
t tests ~ Means: Difference between two independent means (two groups) ~
Type of power analysis
A priori: Compute required sample size — given o, power, and effect size ~
Input Parameters Output Parameters
Tail(s) |One n Noncentrality parameter & 3.3466401
Determine == Effect size d 0.80 Critical t 1.6675723
o err prob 0.05 Df 68
Power (1-B err prob) 0.95 Sample size group 1 35
Allocation ratio N2/N1 1 Sample size group 2 35
Total sample size 70
Actual power 0.9523628

X-Y plot for a range of values

Figura 2. Pardmetros de célculo para determinar el tamafio de la muestra en G*Power version
3.1.9.7

Andlisis de los datos

De acuerdo con Mufioz Rocha (2016), finalizada la tarea de recoleccion de
datos, la data se procesé y analizd para dar respuesta al problema de investigacion
y conocer el comportamiento de las variables involucradas; con ello, se determina
si la investigacion ha cumplido los objetivos.

En este caso la herramienta seleccionada para la recoleccion de datos
primarios fue la encuesta, la cual estuvo conformada por 14 preguntas para
determinar el grado de aceptacion del proyecto, y como los clientes potenciales

perciben a la competencia y el mercado, se la realizd mediante internet.



1. ;Que edad tiena?
70 respuestan

© Mercs de 25 aton
@5 B
® S-4Sarcs
@ 8-S
@ 5 -cfarcs

41

Figura 3. Rango de edades grupo objetivo.

2. ;Cudl es su nivel de ingresos mensual?
70 respuestas

® .0

@ 5301 - §1500
9 51501 - 2500
© s o L2900

Figura 4. Nivel de ingresos clientes potenciales.




3. ;Cuantos autos hay en su casa?
7O respuestas

[ B
9:
® Misge?

42

Figura 5. NUmero de vehiculos del grupo familiar.

4. ;Queé presupuesto mensual destina al mantenimiento de su(s) vehiculo(s)?
70 respuestas

@ 50-5%
@55 -0
® 5101 -1%0
@ Més ce 5150

Figura 6. Presupuesto al mantenimiento de su vehiculo o vehiculos.
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5. ;Ha sufrido usted algun percance (choque) con su vehiculo que haya necesitado reparaciones

de enderezada y pintura? En caso de escoger no termina la encuesta.
70 respuestas

®s
® No

Figura 7. Porcentaje de personas del grupo objetivo que han tenido un siniestro de transito.

6. .En qué lugar lo ha hecho reparar?
70 respuestans

©® Concosionsno
@ Taler especiaizado
© Taler de barrio
© Lo repare yo mismo

Figura 8. Proveedor de servicios mecénicos de los clientes potenciales.




7. ¢ Su nivel de satisfaccion hacia el trabajo realizado fue?
70 respuestas

® o

® Aceptabie
® Medio

® N
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Figura 9. Satisfaccion en base a los servicios obtenidos por su proveedor actual.

8. JEl costo de la reparacion le parecio?

70 respuestas

® o

® Aceptatio
® Baje

Figura 10. Percepcion del costo — beneficio por los servicios prestados en los proveedores actuales.




45

9. (Presento ailgun problema en el lugar escogldo de reparacion?

70 respuestay

Mal trabao

Perdida de petienencas

Demors an la entrega del
vehicue

Costos adicionaies al
PresupUuesio de la reparacion

Ninguro
Falta de catdad

n 10

20 0 40

Figura 11. Problemas presentados durante o al final del servicio.

10. jutilizania nuevamente los servicios del taller escogido?

70 respuestas

® N

Figura 12. Volver a contratar los servicios del proveedor actual.
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1. ;Como se enterd o busco el taller donde reparo su vehiculo?
70 respusstas

€3 & concesionane de dond
*or intermedio 02l seguro co
Amigo
Amigo parsonal
Jfracieron & comprar & cair...

Figura 13. Por qué medio conoci6 a suactual prestador de servicios automotrices.

12. j Estaria dispuesto a contratar el servicio de un centro de colisiones especializado con costos

modicos y mano de obra especlalizada? Si su respuesta es No, termina la encuesta
70 respuestas

® s
® No

Figura 14. Personas del grupo objetivo que contratarian un nuevo proveedor de servicios
automotrices.
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13. ;Como realizana el pago del servicio del centro de colisiones y Detailing?
70 respuestas

® Efectivo
® Toreta de Crédin
® Por medio del seguro

Figura 15. M étodos de pago que usarian los clientes potenciales.

14, ;Qué tipos de servicios le gustaria que le ofrezcan en el centro de colisiones y Detailing?
70 respuestas

Comeccion de pintura

Pulida de carroceria

Apicacién de cora biaseca
\phcacion de protector coramic

Prtura de Aros

Limpiaza intence

Togos

Pintura Intenior

0 10 20 30 4) 50

Figura 16. Necesidad de nuevos servicios indicados por el grupo objetivo.
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Conclusiones de la investigacién de mercado

En base a estos resultados se puede evidenciar que el grupo objetivo tiene una
alta predisposicion de aceptar un nuevo proyecto de las caracteristicas del presente,
puesto que el mercado automotriz se encuentra en constante crecimiento y los
clientes han cambiado la forma de cuidar sus autos, no usandolos Unicamente como
medio de transporte, sino mas bien, como una sefial de status, es decir, se ha
cumplido con el objetivo especffico planteado y se ha determinado la necesidad de
los clientes potenciales en base al servicio propuesto.

Se disefiaron preguntas que estuvieran orientadas a obtener datos que
permitan determinar un perfil del cliente, sus intereses y preferencias, su nivel de
ingresos, la frecuencia de uso de los servicios, su grado de satisfaccion respecto a
los servicios usados, a continuacion, se detallan las mas relevantes entre otros que
han sido considerados en la propuesta:

e Lugar de reparacion de su vehiculo.
o Nivel de satisfaccion sobre este servicio.
e Presencia de problemas en reparacion.
e Medio que le permitid conocer a su taller.
e Disposicidn a utilizar los servicios de un nuevo taller.
e Niwvel de ingresos.
Esta informacion permiti6 delinear estrategias para captar el segmento de

mercado objetivo, ademas de ofertarle mas y mejores servicios.
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Capitulo 1V
Desarrollo de la Propuesta
Una vez que se han tabulado los resultados obtenidos en la encuesta aplicada
al grupo objetivo sobre la aceptacion de un nuevo centro de colisiones y Detailing
automotriz, las preguntas siete y doce estaban orientadas a medir la viabilidad de
este proyecto, sus resultados fueron positivos con un 80% que utilizarian los
servicios ofertados, ya que al momento el mercado se encuentra en crecimiento y
con poca competencia de talleres especializados en los servicios que se proponen.
Objetivo de la propuesta
Disefiar el proyecto del centro de colisiones y Detailing automotriz en el
centro norte de Quito, mediante estudios de mercado, técnico, administrativo y
financiero, que permita evaluar la factibilidad de inversion.
Estudio de Mercado
Este estudio de mercado presenta un analisis de los resultados de la
investigacion de mercados realizada al cliente potencial, y que fue presentada en el
capitulo tres, ademas un andlisis realizado del sector automotriz y colisiones y
competidores, los mismos que permitieron identificar la situacion actual en base a
la herramienta de andlisis FODA. Seguidamente se determinan e perfil del
consumidor, la demanda potencial y las estrategias de marketing mix.
Antecedentes
Dentro de la encuesta realizada a los clientes potenciales, se incluyeron
preguntas que tienen relacion con la oferta, la demanda y la aceptacién de un nuevo
centro de colisiones, a continuacion, sus resultados:
Como se pudo observar en la Figura 8 un 40% del total de personas

encuestadas han realizado su reparacion en un lugar no especializados, el 20%
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restante lo ha hecho en el concesionario regularmente con costo muy altos de
reparacion, es decir que los clientes de este 60% pueden ser clientes potenciales.

De acuerdo con las respuestas a la pregunta planteada en la Figura 9, se
identifica que un 80% de los encuestados no se encuentran totalmente satisfechos
con los resultados de su actual proveedor de servicios.

En la Figura 11 se puede identificar algunos problemas que los encuestados
han tenido en servicios similares que se encuentran ofertados en el mercado
actualmente, en sus respuestas se evidencia que estos proveedores no garantizan la
satisfaccion total de sus clientes, por lo cual dichos consumidores pueden ser
captados por el nuevo centro de colisiones.

Conforme a los resultados arrojados de la pregunta de la figura 14, el 80%
de los encuestados tilizaria lo servicios de un nuevo taller que ingrese en el
mercado, validando que existe una demanda insatisfecha la cual puede ser cubierta
por el Centro de Colisiones y Detailing.

Analisis de las Cinco Fuerzas de Porter

Michael Porter en el afio 1982 cred el modelo llamado “las cinco fuerzas”,
el mismo que sirve para realizar un analisis competitivo y la bisqueda de nuevas
estrategias de un determinado sector, ademas de evaluar el atractivo de entrada en
una industria o mercado, estas fuerzas seran categorizadas como Alta, Media o Baja
de acuerdo con la incidencia que cada una tenga en el proyecto.

Barreras de Entrada

e Altos costos de inversion: Media
e Falta de mano de obra experimentada: Alta
e Procesos de trabajo especializados: Alta

e No existen leyes o reglamentos para la industria: Baja
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e Curva de aprendizaje de personal: Alta
De acuerdo con el detalle expuesto, se evidencia que para poder ingresar en
la industria del detallado y reparacion de latoneria automotriz es necesario que se
cumplan con varias exigencias, entre las cuales las mas importantes son no existe
suficiente mano de obra calificada para estos procesos, ademas que no se conocen
a detalle las técnicas ya que son muy especializadas, lo que significa que la barrera
de entrada para esta industria es Alta.
Poder de Negociacion de los Proveedores
e Numero de Proveedores en el sector: Bajo
e Costo de cambio de un proveedor: Bajo
e Diferencia de calidad de productos entre proveedores: Bajo
Dentro del mercado existen muchas empresas que distribuyen repuestos y
materiales, por consiguiente, se puede variar de proveedores de acuerdo con la
calidad del producto que se necesita, en este caso lo proveedores tienen un poder
de negociacion bajo.
Poder de Negociacion de los Clientes
e Alto nimero de clientes: Bajo
e Volumen de compra: Medio
e Facilidad de cambiar de empresa: Alto
e Disponibilidad de informacion: Alto
En este caso los clientes tienen un alto poder de negociacion puesto que
existen en el mercado varios talleres no especializados o también llamados de
barrio que pueden suplir la necesidad del momento, en tales circunstancias el

cliente decidira en base a la calidad del servicio versus e coste de este.
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Productos Sustitutos
e Existen empresas que brinden los mismos servicios: Alto
e Costos de los servicios especializados: Bajo
Existen varios servicios sustitutos del proyecto, en este caso el cliente ya no
decide unicamente por el precio, sino mas bien, por la calidad y especializacion del
trabajo realizado, es decir que los productos sustitutos tienen un impacto medio, ya
que no existen muchos talleres con mano de obra y herramientas especializadas
dentro del mercado.
Rivalidad Entre Competidores
e Numero de competidores: Media
e Crecimiento de la industria: Baja
e Reconocimiento de marca: Medio
e Participacion en el mercado: Medio
La industria de los servicios automotrices en la actualidad tiene una
rivalidad significativamente alta, puesto que las empresas de servicios tradicionales
has diversificado su portafolio de servicios para abarcar mayor presencia en el
mercado, en cambio las nuevas empresas ingresan con procesos tecnificados Yy cotos
de produccion mucho méas bajos sin afectar en la calidad del servicio, lo que ha
ocasionado que el cliente ya no solo decida por el costo, sino més bien por la calidad
y calidez que brindan las nuevas empresas dentro del mercado.

Analisis de Competidores (benchmarking)

El tipo de benchmarking que se utilizara en esta investigacion es el
competitivo, puesto que, es una herramienta que permitird conocer de mejor manera
a nuestros competidores analizando sus procesos, técnicas, estrategias, Servicios

comparandolos con los nuestros y poder generar tacticas para mejorar nuestro
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servicio, en este caso tomaremos como referencia un competidor con renombre con

varios afos en el mercado que se encuentra cerca de nuestra zona de influencia.

Tabla 1

Benchmarking comparativo.

No. Componente Competidor Referente Escogido Observaciones claves
Cuenta con varios servicios de ES]P_a_ciotgrandely
1 Producto detailing, lavado, enderezado, :tjerlszli%nneupna[r)aogo

2 Promocién o Comunicacion

3 Precio de los servicios

4 Plaza

5 Procesos o Esperas

6 Testimonios de clientes.

7 Poder de la Marca

8 Publicidad

9 Plan de servicio al Cliente

10 Plan Post Venta

pintura.

Presencia en las redes sociales mas
importantes, cuenta con péagina web.

El precio de los servicios
principales es medio — alto parael
medio.

Cuenta con un mercado ganado con el
tiempo.

Procesos determinados para cada
servicio, la esperapara entrega de
los vehiculos es larga.

Tiene varias resefias de clientes en
sus redes sociales.

Al contar con varios afios de
experiencia su marca cuenta con
presencia en el mercado automotriz.

A partede contar con las redes
sociales realiza auspicios en eventos
automotrices.

No cuenta

No cuenta

desorganizado, no existen
espacios definidos.
Pagina web no amigable,
no cuenta con
informacién de costos ni
todos los servicios
ofertados,

Costos se entregan
Unicamente presencial,
cuentan con maquinaria
profesional parael tipo de
Servicios.

No se centra Gnicamente
en el servicio al cliente
final, cuenta con clientes
corporativos.

La entrega de los
vehiculos segin el
servicio se demora hasta
8 dias laborables, al
parecer los procesos se
deben reajustar.

El Competidor tiene
varios comentarios, en
sus publicaciones, en su
may oria son positivas, en
las negativas es repetitivo
el tiempode entrega y
errores en los trabajos.
Genera publicidad en
eventos automotrices,
ademas cuenta con linea
de souvenirs.

Cuenta con publicidad
pagada en redes sociales,
€en sus eventos cuenta con
despliegue de vehiculos y
modelos.

No se atiende de manera
personalizada a los
clientes cuando presenta
un reclamo

No realiza seguimiento
de sus clientes después de
acceder asus servicios.
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A continuacion, se identifican las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades

y Amenazas identificadas para el proyecto, determinando mediante el cruce de

factores, las estrategias que permitieron disefiar la propuesta.

Tabla 2

Foda Cruzado

OPORTUNIDADES-O

1. Representacion de marcas
internacionales de productos de
limpieza automotriz.

2. Calificacion Artesanal.

3. Certificaciones
Internacionales sobre los
procesos de detailing.

AMENAZAS-A

1. Inestabilidad Politica del Pais.

2. Rebrote de la Pandemia.

3. Competenciano tecnificada
baja el precio de los servicios.

FORTALEZAS-F

DEBILIDADES-D

1. Grupo Humano Capacitado

2. Maquinaria especializada

3. Procesos definidos

4, Costos menores a los de la
competencia

ESTRATEGIAS-FO

1. Cumplir estandares para
adquirir una representacion
para el pais de alguna marca
importante de productos
automotrices. (F1, F2,F3, O1)
2. Tener una diferenciacion en
el mercado, ademas de
mantener beneficios
tributarios y aduaneros con la
calificacion artesanal. (F2, F4,
02)

3. Realizar un levantamiento

de procesos y mejora

continua. (F1, F2, F3, 03, 01)

ESTRATEGIAS-FA

1. Desarrollar un plan de
fidelizacion de clientes. (F1,
F2, F3,F4, Al)

2. Contar con plan de salud
ocupacional que mantenga a
nuestros colaboradores en
perfecto estado de salud. (F1,
A2)

3. Elaborar con un plande
comunicaciéon que permitadar
a conocer nuestros servicios
especializados y posicionar
que no lo més barato es lo
mejor para su vehiculo. (F1,
F2, F3,F4, A3)

1. Falta de personal comprometido

2. Espacio fisico limitado

ESTRATEGIAS-DO

1. Mantener buen ambiente laborar
y pagar remuneraciones adecuadas
para el sector. (D1, O1,03)

2. Conforme al crecimiento de la
compafiia buscar un lugar mas
amplio en la misma zona, que
permita mejorar y crear nuevos
servicios. (D1,D2, 01, 03)

ESTRATEGIAS-DA

1. Contar con almacenamiento
externo para poder manejar el
stock necesario (D1, A3, Ad)

2. Diversificar proveedores nos
permitird mantener un stock
suficiente y mejores productosy
costes. (D2, A3, Ad)

3. Generar un contrato que permita
mantener los procesos de la
compafiia a buen reacudo y los
colaboradores que renuncian no
usen estos en tros lugares. (D1, Al,
A3)
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4. Elevacion de arancelesa 4. Mantener inventario de

materia prima. materia prima suficiente en
base a stock minimos de
Kardex. (F1, F2, F3,F4, Ad)

Perfil del consumidor

De acuerdo con los resultados de las encuestas realizadas, se determino el
perfil demografico de los clientes potenciales, en este caso serian personas de edad
media entre los 20 y 70 afios hombres y mujeres que se encuentren dentro de la
poblacién econdmicamente activa, de clase media, y alta que gusten de mantener
su auto en perfectas condiciones.

Hoy en dia el auto se ha convertido en una extension de la imagen y
personalidad de las personas, por tanto, este tipo de consumidores se preocupan de
que sus vehiculos se encuentren impecables, es decir, limpios, brillantes y con su
interior en perfectas condiciones.

Para mantener el vehiculo en dichas condiciones es necesario realizar un
lavado exprés dos veces al mes y una limpieza completa cada tres meses,
dependiendo del afio del vehiculo, su uso, y conservacion se recomienda un
tratamiento de pintura y faros cada seis meses o0 un afio dependiendo del tipo de
producto escogido.

Por el tipo de cliente potencial que se busca atender, que es muy exigente y
no cuenta con mucho tiempo para este tipo de actividades, el servicio que se
brindard serd de alta calidad, es decir, que cuando el duefio recoja su vehiculo
después de un servicio, sienta la experiencia de la entrega de un vehiculo nuevo en
un concesionario, Asi mismo, que los servicios deben ser atendidos en los tiempos

previstos e indicados a los clientes.
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Tabla 3
Perfil del consumidor
Criterios Servicios
Detailing Lavado Colisiones
Edad 25-70 25-70 25-70
Género Hombre - Mujer Hombre - Mujer Hombre - Mujer
Ingresos Medios-Altos Indistinto Medios-Altos
Demograficos Quito Centro Quito Centro Quito Centro
o Norte de vivienda  Norte de vivienda Norte de
Ubicacion ) . .
o trabajo o trabajo vivienda o
trabajo
Intereses Autos, Estatus Autos, Estatus Autos, Estatus
Servicios Servicios Servicios
Qué Buscan automotrices de automotrices de automotrices de
calidad calidad calidad
Comportamiento ] ) )
Canales de Redes Sociales - Redes Sociales -  Redes Sociales -
de Compra g . ., .
Informacion Recomendacion Recomendacion Recomendacion
Usados Familiar Familiar Familiar
Ciclo de Cada 6 meses Mensual Necesidad
Compra
Efectivo - Tarjeta  Efectivo - Tarjeta Efectivo -
Métodos de . . .
de Crédito de Crédito Tarjeta de
L Pago -
Decision de Crédito - Seguro
Compra Costos Moderado Moderado Moderado
Tiempo de Acorde al 45 minutos Acorde al
Entrega Servicio Servicio

Demanda Potencial

Para determinar la demanda potencial por cada servicio se realizd una

se tomd un total de 8435

segmentacidn geografica de los posibles clientes,
vehiculos que tienen como residencia fija las tres parroquias méas cercanas al
proyecto, Ifiaquito, Rumipamba y Mariscal Sucre.

Para realizar el caiculo se ha tomado la siguiente formula:

Q = n*p*q
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Donde:
e n= NUmero de personas
e p=Precio promedio de los servicios
e (= Frecuencia de Consumo
Con esta formula se realiz6 el célculo de la demanda potencial por servicio

para este trabajo de investigacion, los resultados fueron los siguientes;

Tabla 4
Demanda potencial por servicio
o Valor Frecuencia de Demanda
Serwvicio
Promedio consumo Potencial
Limpieza exprés 7.33 2 mensual 12.3657.10
Limpieza completa 24.33 1 mensual 205.223.55
Limpieza de cuero 20.00 cada 3 meses 55671.00
Limpieza Profunda 60.00 cada 3 meses 167.013.00
Abrillantado 25.00 cada 3 meses 69.588.75
Acondicionado exterior 25.00 cada 3 meses 69.588.75
Limpieza de motor 25.00 cada 6 meses 139.177.5
Restauracion de faros 25.00 cada 3 meses 69.588.75
Antilluvia 50.00 cada 3 meses 139.177.5
Pulido 50.00 cada 3 meses 139.177.5
Recubrimiento Ceramico 100.00 cada 6 meses 143.395.00
Forros automotrices 180.00 cada 6 meses 258111

Nota: Ver apéndice A.

Marketing Mix
De acuerdo con Feijo et al. (2018) el marketing mix, es la forma como se
integran, el producto, el precio, la distribucion y la promociéon de tal manera que
sea adecuada para atender las necesidades y deseos del segmento de mercado

seleccionado por la empresa como su mercado objetivo, es decir a donde dirige
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todos sus esfuerzos de marketing para posicionar su producto y lograr la posicion
competitiva deseada dentro del mismo.

Producto

El servicio esti orientado a satisfacer la demanda insatisfecha de servicios
calificados de detailing en la ciudad de Quito, este debera realizarse bajo todos los
estandares de calidad, mas aun si se utilizase productos de marcas reconocidas que
tengan procesos definidos. Por otro lado, las encuestas definieron cuales son los
problemas mas comunes que tienen los consumidores con sus actuales prestadores
de servicios, es decir, que para poder diferenciarse de la competencia se debe
potenciar el servicio en las debilidades de la competencia, siendo un factor de éxito
para el negocio.

Para entregar un servicio de calidad el centro de colisiones debera utilizar
materia prima de la mejor calidad, mantener a su talento humano capacitado en las
nuevas herramientas y productos que ingresen al mercado, realizando alianzas
estratégicas con las empresas que fabrican productos de cuidado y embellecimiento
automotriz tanto nacionales como extranjeras para que brinden esta capacitacion,
adicional de levantar los procesos productivos verificando cuellos de botella para
mejorar tiempos de atencién y optimizacion de recursos, creando un manual de
procesos estandarizado y en el mediano plazo obtener una certificacion
internacional.

El valor agregado que los servicios tendran es:

e Calidad.
e Entregas en los tiempos establecidos.
e Costos bajos acorde al trabajo realizado.

e Bridaremos experiencias no Servicios.
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Precio

Dentro del desarrollo de la investigacion se ha indicado que los servicios del
centro de colisiones y detailing estdn orientados a propietarios de vehiculos
automotores que gusten de mantener sus vehiculos en perfecto estado, necesiten
una personalizacién o cambio en su interior, el mercado objetivo tiene un ingreso
medio alto; por ende, los precios establecidos por los servicios calificados deberan
estar enmarados dentro de los parametros de la competencia y mucho mas bajos
gue una casa comercial.

Una estrategia que se pondra en marcha desde el inicio es la diversificacion
de medios de pago, es decir, aceptar tarjetas de crédito, pago por medio del seguro,
tarjetas de regalo (propias), planes de pago anticipado, con la finalidad de facilitar
el acceso a los servicios.

Por otro lado, considerando los datos obtenidos en la investigacion de
mercados sobre los servicios que los usuarios buscarian o utilizarian con mayor
frecuencia en el centro de colisiones, los precios de venta se establecieron en base
a un analisis de precios de la competencia existente, los mismos que se detallan a
continuacion:

Tabla 5
Precio de venta de los servicios mas usados

Servicio Descripcion del Proceso Precio de Venta

Lavado de carroceria a mano, aspirado completo,
Lavada exprés o ) o ] Desde $5
limpieza de cristales, panel principal y aromatizado

Lavada Lavada exprés, limpieza y acondicionamiento completo
o B o . Desde $20
completa de tapiceria, renovacion de partes plasticas y neumaticos
Limpieza de o o o
. Limpieza y acondicionado de tapicerias en cuero y tela Desde $15
asientos
Pulido exprés Colocacién y retiro de ceraa mano Desde $20
Detallado Limpieza y abrillantamiento partes plasticas, plumas,
Desde $20

exterior neumaticos, metales y cromados
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Lavado de o ]
. Limpieza completa a vapory detallado de materiales Desde $20
motor
Pulida de faros Lijado y abrillantado mediante vapor (el par) Desde $20
Pulida de L . .
) Limpieza y tratamiento de parabrisas Desde $40
Parabrisas
Pulido Limpieza completa, descontaminado, pulido en dos fases
_ o Desde $40
Completo y abrillantado de cera con maquina.
Tratamiento Limpieza completa, pulida y colocacion de recubrimiento
o - Desde $80
Ceramico ceramico.

Nota: Valores varian de acuerdo con el tamafio del auto, y la gravedad del dafio. \Ver Apéndice B

Plaza

El Centro de Colisiones estara ubicado en la Av. Atahualpa Oe3-157y Av.

América, centro norte de Quito, ubicacion estratégica que permitira a los clientes

tener acceso facil y rapido por varias vias principales de la ciudad, ademas de estar

muy cerca del corazon financiero de la urbe, su horario de atencion sera de lunes a

domingo de 9:00 a 18:00, los vehiculos que hayan agendado citas previas en la

pagina web o contacto por WhatsApp seran receptadas desde las 8:00 am del dia

siguiente, adicional acada cliente se le proporcionard un numero de usuario y clave

que le permita revisar en la pagina web el avance de su servicio en tiempo real.

Se decidio situarlo en este lugar, puesto que el 80% de empleos de los

quitefios se encuentra dentro del centro financiero de la ciudad, disminuyendo de

esta manera los tiempos de traslado, facilitando la entrega o recepcion de sus

vehiculos, pensando siempre en la optimizacion del tiempo de nuestra clientela.
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Figura 17. Croquis de la ubicacion propuestadel proyecto. Tomada de Google maps, abril de 2022

Promocién
De acuerdo con los resultados obtenidos en la investigacion de mercados en

la pregunta relacionada a como escogio usted el taller donde repard su vehiculo un

67% de las personas encuestadas usaron los servicios de un el taller recomendado

por un familiar cercano o amigo, el 10% lo hacen por imposicion de su seguro

contratado, un 10% realiza una busqueda en internet, el 13 % restante lo realiza por

otras modalidades.
Otra variable importante que se debe tomar en cuenta es la edad de los

clientes potenciales, obteniendo que el 27% se encuentra en un rango de 25 a 35

afnios, el 53% una edad media entre 36 y 45 afios, el 20% restante tienen una edad

mayor a 46 afos, estas variables nos servirdn para poder disefiar las estrategias de
al publico objetivo y la campafia

promocion mas adecuadas para llegar

comunicacional sea efectiva.
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Ecuador cuenta con 10.17 millones de usuarios en internet y 14 millones de

perfiles de redes sociales que representan el 78.8% de la poblacién total del pais.

08 para entender 8l 95

Poblacion Conexic Usuarios Js ;
total en ceiu 5 de Intemet S

WweOee

Urbanizaciéon Foblacion InCldencia: Incidencia.

Figura 18. NUmero de usuarios de internet en ecuador. Tomada del Digital 2021 Global Overview
Report

Las redes sociales mas utilizadas por los ecuatorianos son Facebook,
Instagram, TikTok y Twitter, un ecuatoriano utiliza en promedio 18,50 minutos por
dia en Facebook y revisa 8,83 paginas por visita.

Los resultados del alcance de los anuncios en las dos redes sociales mas

visitadas es el siguiente:
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Figura 19. NUmero de usuarios de Facebook en ecuador. Tomada del Digital 2021 Global
Overview Report

Figura 20. NUumero de usuarios de Instagram en ecuador. Tomada del Digital 2021 Global
Overview Report
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Perfil de usuarios por edad

Facebook Instagram

14%

55 en adelante m . et . s z
No identificados I 2%

Figura 21. Numero de usuarios de redes sociales por edad. Tomada del Digital 2021 Global Overview Report

Una vez analizados los datos obtenidos es necesario que se implementen las
siguientes estrategias:

Creacion de una pagina web

Esta debe ser amigable, que permita dar a conocer los servicios que la
empresa ofrece, debe contener vivenciales y videos de los procesos realizados,
ademéas debe contar con un apartado que permita registrar citas para los servicios
establecidos para el efecto, un micrositio para que cada cliente revise el avance del
trabajo asignado, un acceso directo a WhatsApp para mantener una comunicacion
mas directa con los clientes.

La pagina web servira como un instrumento de trafico leads, a fin de dar a
conocer a los seguidores y clientes de las noticias mas relevantes del mundo tuerca,
asi como, hacerles participes de promociones 0 nuevos servicios implementados.

Para dar mayor exposicion a la pagina se utilizara Google Ads, que permite
que la pagina aparezca en primer lugar al momento que un cliente realice una
busqueda de las siguientes palabras claves: taller automotriz, reparacion de
vehiculos, enderezada y pintura, lavado de autos o algo referente a los servicios en

la web.
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Redes Sociales

Hoy en dia, las redes sociales se han posicionado como una de las
herramientas de mayor alcance para promocionar productos Yy servicios por sus
caracteristicas de segmentacion, por esto, se crearan perfiles de Facebook e
Instagram, que den a conocer los servicios, promociones, actividades y precios, que
la empresa ofrece, ademas de generar un canal directo de comunicacion para
clientes fidelizados, potenciales o seguidores, que permitirda atender de una manera
personalizada los requerimientos o consultas de los mismos en menor tiempo.

Contratar un Community Manager

Se debe evaluar la posibilidad de contratar una persona 0 una empresa
experta en manejo de cuentas y mercados digitales, que se encargue del manejo y
elaboracion del contenido que se publicara en las redes sociales y pagina web, para
que estos tengan un mayor alcance y resultados dentro del grupo objetivo.
Estudio Técnico

Localizacion de las Instalaciones

Las instalaciones del centro de colisiones y detailing estaran ubicadas en el
centro norte de Quito, lugar estratégico que se encuentra cerca del corazdn
financiero de la capital, para brindar mayor comodidad a sus clientes, su direccion
Av. Atahualpa Oe3-157 y Av. América, cabe recalcar que las instalaciones seran
rentadas.

Tamarfio de las Instalaciones

Con la finalidad de brindar un mejor servicio, las instalaciones contaran con
189.25 metros cuadrados como area de produccién, separadas por servicio, es decir:
o Lavado y bodega (38.06 m?)

o Secado y aspirado (19.86. n¥?)
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Pulido y detallado (20.45 n®)
Enderezado (39.32 n¥®)
Pintura (21.32 n¥?)

Tapizado (20.09 n®)

Atencion al cliente y oficina (30.15 n?)

De acuerdo con la implantacion antes indicada (figura 22) podemos definir

la capacidad maxima instalada de la empresa, en la cual se podran atender los

siguientes servicios diariamente:

e Cuatro vehiculos para lavado cada 45 minutos.

e Dos vehiculos diarios de enderezado en trabajos menores.

e Dos vehiculos para pintura en trabajos menores.

e Tres vehiculos en servicios especializados de detailing por dia

dependiendo el proceso solicitado.

e Tres servicios de tapizado (colocacion de forros automotrices) o mas

en caso de restauraciones menores.

A continuacién, se puede observar la propuesta de implantacién del area de

produccion y area administrativa del proyecto.
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Figura 22. Plano propuesto de las instalaciones del proyecto.
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Maquinaria y equipo

La maquinaria béasica necesaria es la siguiente:

O

o

O

Hidro lavadora profesional 140 bar de presion

Maquina de espuma

Aspiradoras de alta capacidad para polvo y liquido de dos
motores

Maquina de inyeccibn y extraccion de liquidos para
tapicerias

Compresor para tornador, cepillos rotores, soplador, pistola
de pintura

Pulidoras: rotativas, orbitales, roto-orbitales, long-throw
Generador de ozono

Soplador para sacado

Calentador para secar tapiceria

Es importante indicar que ya se cuenta con las herramientas para brindar el

servicio de Enderezado y Pintura; asi como, el mobiliario y equipos electronicos

para el area administrativa, esta inversién asciende a $5500 dolares.

Breve descripcion de los procesos productivos

A continuacion, se detallan los procesos mas representativos y conocidos

del detailing.

Tabla 6

Procesos productivos del detailing

Servicio Descripcion del Proceso

Lavado exterior a mano, aspirado

Limpieza exprés completo, limpieza de cristales, panel de

control y aromatizado.
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o Limpieza exprés, limpieza completa de
Limpieza completa o B .
tapiceria, renovacion de plasticos y gomas

L Limpieza y acondicionado de tapicerias de
Limpieza de cuero
cuero.

Abrillantado Encerado a mano con cera.
o ) Acondicionado de plasticos, gomas,
Acondicionado exterior .
neumaticos, metales y cromados.

o Limpieza completa y acondicionado de
Limpieza de motor

materiales.
Restauracion de faros Lijado y vapor de polimero (el par).
Antilluvia Descontaminacion y sellado de parabrisas
Pulid Lavado exterior, descontaminado, pulido
Heo en dos fases y abrillantado con cera.
Limpieza previa y aplicacion de
Recubrimiento Cerdmico recubrimiento ceramico. Sumando

servicios previos y producto.

Es importante explicar paso a paso el proceso productivo de enderezada y
pintura, aclarando que estas son reparaciones que se realizan de acuerdo con la
gravedad del siniestro presentado por el vehiculo, de esta depende la dificultad de
reparacion su costo y tiempo estimado de entrega.

El siguiente proceso de reparacion incluye enderezada, pintura y cambio de
piezas, el cliente realizd una cotizacidn de la reparacion en la concesionaria para
este siniestro y fue de $980 dolares con entrega del vehiculo en 5 dias laborales.

El Centro de Colisiones ha realizado trabajos esporadicos con sus

colaboradores, el cual se puede apreciar en las siguientes figuras:
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Vehiculo Siniestrado

Figura 23. Vehiculo siniestrado con dafio posterior

Este wvehiculo sufri6 un siniestro de transito en el cual se vieron
comprometidos el faro posterior izquierdo, el guardachoque posterior y su pintura,
la propietaria se acerco a dos concesionarios de la marca a cotizar la reparacion, la
mas econdmica fue valorada por $ 980 dblares mas iva y su auto seria entregado en
5 dias laborables, en la proforma se reflejaban costos por el cambio de piezas (faro,
guardachoque), pintura y mano de obra. Nuestro personal realizo una inspeccion
previa y determind que el guardachoque podia ser reparado abaratando de esta

manera el costo de reparacion en un 60% aproximadamente.
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Proceso de Enderezado

Figura 24. Inicio de proceso de enderezado.

Como se puede observar en la figura 24, se inicid el proceso de enderezado
con el retiro del faro siniestrado, el mismo que sera adquirido en la casa comercial
puesto que el auto es de un modelo nuevo y no cuenta con repuesto genéricos, se
recomendd a la propietaria que sea una parte OEM (original) para que el trabajo
final sea de alta calidad, se continua con el proceso calentando el guardachoque y
con herramientas especializadas darle nuevamente su forma original, es importante
recalcar que es un proceso minucioso Yy especializado puesto que si no se realiza

correctamente la pieza puede guebrarse y generaria una intervencion mayor.
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Figura 25. Finalizacion del proceso de enderezado,

Una vez que se ha culminado la primera parte, se realiza una comprobacion
del trabajo con el faro nuevo colocado, a fin de identificar si las lineas de fabrica
del vehiculo son consistentes, asi mismo se remplazan las grapas del guardachoque
rotas por el golpe, el siguiente paso es lijar la pieza para eliminar la pintura dafiada
y colocar una pequefia capa de masilla automotriz para tapar las fallas y porosidades
que pudieron generarse el momento del enderezado, una vez que el material se

seque sera lijado nuevamente y el auto pasara a la siguiente etapa del proceso.
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Preparacion para Pintura

Figura 26. Inicio del proceso de pintura, colocacion de base acrilica parapintura.

Ya que el proceso de enderezado ha culminado Y este ha sido aprobado por
el pintor, este ultimo con el compresor impregna una fina capa de base acrilica para
pintura misma que sera lijada y se precedera a empapelar el auto, para finalmente
dejarlo a punto para la pintura final.

Es importante recalcar que la pintura utilizada es de la mas alta calidad y su
tono se obtuvo mediante el codigo de color del fabricante que se encuentra en la
cajuela del auto, y fue mezclada mediante computador con la formula original del
vehiculo, con la finalidad de que no se encuentren dos tonos de color una vez que

sea pintado.
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Entrega del Vehiculo

Figura 27. Vehiculo terminado

En la figura 27 se puede observar como se entrego el vehiculo una vez
terminado, el propietario debera regresar en 15 dias para pulir la pieza, es
importante indicar que la entrega del vehiculo se realizd en 2 dias laborales vy el
cliente canceld $320 ddlares incluido el valor del cambio del faro original del

vehiculo.
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Estudio Administrativo

Detalles de la empresa

o Nombre de la Empresa
Car Care Solutions
o Tipo de Empresa
Empresa artesanal unipersonal
Mision
Somos un Centro de colisiones especializado en ofrecer servicios de
enderezada, pintura y renovacion estética de su automévil (Detailing), mantenemos
altos estdndares de calidad mediante la implantacion de procesos eficientes, la
capacitacion constante del equipo humano y la adquisicion de maquinaria de punta,
buscando solucion a los problemas de los clientes, asi como, la satisfaccion de sus
necesidades.
Vision
Ser reconocidos como una empresa lider dentro del mercado de servicios
automotrices, representando importantes marcas internacionales de productos de
cuidado automotriz, manteniendo margenes de ganancia adecuados gque permitan
garantizar la satisfaccion de los clientes y asegurar la calidad de vida de los
colaboradores.

Valores corporativos

o Honestidad
o Respeto
o Innovacion

o Confianza
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o Trabajo en equipo
o Excelencia

Estructura organizacional propuesta

luma Genersal de
Acclonistas

Contabildad

Adminsitrador

|

| lefe de Taller

Endarezada y Pintura Detailing

Enderezador Lavacoches

Pimor Pulidor

Ayudante Tapicero

Figura 28. Estructura organizacional propuestaparael proyecto.
Descripcion de las Funciones
Administrador
Sera el responsable administrativo del Centro de Colisiones, encargado de
proveer al area productiva de todos los insumos necesarios para su funcionamie nto
optimo, ademas de atender a los clientes.
Principales Funciones
e Elaborar en conjunto con el jefe de taller una matriz que identifique
las necesidades de materiales, equipos y herramientas para el

correcto funcionamiento del centro de colisiones.
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e Manejo de bodega de suministro y materiales.
e Atencion al Publico.
e Atencion de los requerimientos del Centro de Colisiones
e Recepciéon de Vehiculos de citas previas o que visiten el taller.
e Realizar informes mensuales de ventas.
Perfil Académico
e Titulo de tercer nivel en administracion de empresas o afines,
Experiencia
e 3 afios en puestos de jefe administrativo o similares de preferencia
con conocimientos en talleres automotrices.
Jefe de Taller
Es el responsable de la parte técnica del centro de colisiones, revisara y
aprobaréa todos los trabajos realizados previa la entrega al cliente.
Principales Funciones
e Elaborar en conjunto con el Administrador una matriz que
identifique las necesidades de materiales, equipos y herramientas
para el correcto funcionamiento del centro de colisiones.
e Dar soporte técnico a los colaboradores del &rea de produccion.
e Realizar la revisién vy cotizacion de los vehiculos que ingresan al area
de enderezado Yy pintura.
e Control de calidad de los procesos productivos del Centro de
Colisiones.
e Capacitacién a colaboradores del Centro de Colisiones en nuevas
herramientas y procesos productivos adoptados.

e Disefio y mejoramiento de procesos productivos.



e Asistencia técnica a clientes en caso de necesitarlo.
Perfil Académico

e Ingeniero o Tecnodlogo en mecénica automotriz
Experiencia

e Minimo 3 afios en puestos similares en el sector automotriz.
Enderezador

Personal encargado de realizar la reconstruccion de piezas vehiculares

siniestradas.

Principales Funciones

e Enderezado de piezas.

e Montaje y desmontaje de piezas.

e Manejo de sueldas especiales (autdgena, MIC, TIC).

e Capacitacién de nuevo personal contratado en su area.
Perfil Académico

e Bachiller en cualquier rama
Experiencia

e Minimo 3 afios en trabajos similares, de preferencia

concesionarios o talleres autorizados.

Pintor
Personal encargado de la preparacion y pintura de los autos y piezas.
Principales Funciones

e Preparacion de vehiculos para pintura.

e Pulida de vehiculos después de pintura.

¢ Inicialmente dirigirse ala tienda de preparacion de colores.

e Pintura de vehiculos y piezas.

78
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e Capacitar a nuevo personal contratado en su area.

Perfil Académico

e Bachiller en cualquier rama

Experiencia
e Minimo 3 afios en trabajos similares, de preferencia en
concesionarios o talleres autorizados.
Ayudante
Personal que estard encargado de dar apoyo en las actividades de los
maestros del taller.
Principales Funciones
e Montaje y desmontaje de piezas.
e Cubrir auto con papel previo a la pintura.
e Limpieza de superficie de vehiculo previo a la pintura.
e Preparacién de maquinaria.
e Busqueda de herramienta.
e Aprender un oficio determinado.
e Demés actividades requeridas por los maestros de taller.
Perfil Académico
¢ Ninguno
Experiencia
e Ninguna
Lavacoches
Personal encargado de realizar lavado y aspirado a los vehiculos que

requieran de este servicio.



80

Principales Funciones
e Lavado, secado y aspirado de vehiculo.
e Detallado de interior de vehiculos.
e Pulverizado de Vehiculos.
e Puesta a punto de maquinaria de lavado.
Perfil Académico
¢ Ninguno
Experiencia
e De preferencia conocimiento de manejo de maquinaria de lavado.
Pulidor
Personal encargado del detallado exterior de los vehiculos.
Principales Funciones
e Pulir vehiculos en cualquiera de los servicios.
e Aplicacion de tratamiento ceramico.
e Reparacion de dafios en panel de instrumentos o puertas.
e Limpieza interior de vehiculos.
Perfil Académico
¢ Ninguno
Experiencia
e Experiencia previa en manejo de maquinaria para pulir vehiculos y
detallada de los mismos.
Tapicero
Personal encargado de la reparacion y fabricacion de partes interiores y
alfombras de los vehiculos.

Principales Funciones
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e Fabricacion de tapiceria para autos en diferentes materiales.
e Patronaje de asientos, moquetas y alfombras por modelos.
e Reparacion mecanica Yy estética de asientos.
e Reparacion y fabricacion de alfombras o moqueteo completo de
autos.
Perfil Académico
¢ Ninguno
Experiencia
e Conocimiento del manejo de maquinas industriales de tapiceria.
e Experiencia en el sector automotriz de preferencia que haya sido en
concesionarios o talleres autorizados.
Todos los aspirantes de la parte técnica se someterdn a un examen que

permita medir su habilidad y conocimiento sobre el puesto al cual esta aplicando.
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Estudio Financiero

Como lo indica Sapag Chain et al (2014), el estudio financiero es la Gitima
etapa del andlisis de vialidad de un proyecto, la cual busca que la informacion
econdmica Yy financiera derivada de las primeras etapas del proyecto, se encuentre
organizada Yy sistematizada, a fin de generar cuadros analiticos e informacion
adicional, con la finalidad de realizar la evaluacion del proyecto y determinar su
rentabilidad.

Para la evaluacion de este proyecto se tomara como base el flujo de efectivo
del proyecto y se determinara su factibilidad mediante el VAN y la TIR.

Cuantificacion de la Inversion

La inversion inicial que se realizara en este proyecto se clasificara en,
maquinaria (Activos Fijos) y gasto de puesta en marcha.

La maquinaria que se adquirird es necesaria para el giro del negocio, la
mayoria son equipos especializados en detailing automotriz, y que serviran para

implementar todas las areas propuestas en este proyecto.

Tabla 7
Inversion inicial en maquinaria
Detalle del Activo Unidades Valor Valor
Requeridas Unitario Total
Hidro lavadora profesional 140 bar de presion 2 350.00 700.00
Méquina de espuma 1 135.00 135.00
Aspiradoras de alta capacidad para polvo y 2 400.00 800.00
liquido de dos motores
Maquina de inyeccion y extraccion de liquidos 1 500.00 500.00
para tapicerias
Compresor para tornador, cepillos rotores, 1 1.300.00 1.300.00
soplador, pistola de pintura
Pulidoras: rotativas, orbitales, roto-orbitales, 3 150.00 450.00
long-throw
Generador de ozono 1 100.00 100.00
Soplador para secado 1 250.00 250.00

Calentador para secar tapiceria 2 110.00 220.00
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Inversion en Maquinaria 4.455.00

Los gastos de puesta en marcha son egresos incurridos Yy pagados previo a

la iniciacion de proyecto.

Tabla 8
Gastos de puesta en marcha
Valor
Detalle del Gasto
Total
Patente 62.50
Remodelacién Local 2500.00
Garantia Alquiler 1500.00
Materiales 300.00
Actualizacién sistema contable 400.00
Total Gastos de Puesta en Marcha 4762.50

Una vez determinado todos los componentes de la inversion inicial, gastos
de puesta en marcha y activos fijos, se los suma; para establecer el monto total de

la inversion que requiere este proyecto para su ejecucion, el cual fue de $9217.50.

Tabla 9
Inversion inicial
Valor
Detalles de la Inversion
Total
Activos Fijos 4455.00
Gastos de Puestaen Marcha 4762.50
Inversién Inicial 9217.50

Ingresos

Es importante determinar los ingresos por ventas que tendra el proyecto, en

este caso se lo realiz6 proyectando el nimero de atenciones en base al resultado
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obtenido de las encuestas de los servicios mas buscados por los clientes potenciales,
el criterio de proyeccion fue lineal, en el cual se tom6 como referencia el porcentaje
minimo de crecimiento anual que ha mantenido el sector automotriz en la ciudad

en Quito, es decir un 10% anual.

Tabla 10
Ingreso proyectado de ventas al afio
Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Detailing 91.39500  100.534.50 110587.95  121.646.75  133.811.42

Reparacion Colisiones 1800000 2050000 3245000 3569500 3926450

Ingresos por afio 109.39500 130.03450 143.03795 157.341.75 173.07592

Nota: Para revisar el detalle y calculo de los ingresos, ver apéndice C

Costos

Los costos que se tomaran en cuenta son: Sueldos, costos indirectos, gastos
de publicidad vy financieros, es importante recalcar que la proyeccion de sueldos se
la ha realizado de acuerdo con lo planificado por el Gobierno Nacional de

incrementar  $25 dolares al sueldo béasico anualmente, los valores incluyen

beneficios sociales y fondos de reserva desde el segundo afio.

Tabla 11
Mano de obra directa

Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
MOD/mensual 10125.90 9115.97 9434.95 9511.08 9511.08
MOD/anual 91133.14 109391.64 113219.38 11413290 114132.90
Nota: Para revisar el detalle y calculo de la mano de obra, ver apéndice D

Tabla 12
Gastos Indirectos
Descripcion V/Mensual V/Anual
luz 80.00 960.00

agua 70.00 840.00
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Insumos 800.00 9600.00
Total Gastos Indirectos 11400.00

Tabla 13

Gatos Operacionales

Descripcion Afio 1 Ao 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
MOD/anual 91133.14 109391.64 113219.38 114132.90 114132.90
Costos Indirectos 11400.00 12540.00 13794.00 15173.40 16690.74

Costo de Ventas 102533.14 121931.64 127013.38 129306.30  130823.64

Nota: Para revisar el detalle y calculo de los gastos operacionales, ver apéndice D
Otro importante componente de los gastos fijos son los administrativos los
cuales son inherentes al servicio brindado, estos deben incluir los gastos de puesta

en marcha, gastos de publicidad, gastos varios (Contabilidad, Comunity Manager,

Limpieza),
Tabla 14
Gatos de Publicidad
Descripcion V/Mensual V/Anual
Facebook 100.00 1200.00
Instagram 100.00 1200.00
Pagina web 500.00 500.00
Google Adwords 100.00 1200.00
Hosting anual 120.00 120.00
Total Gastos de Publicidad 4220.00
Tabla 15
Gastos Varios
Descripcion V/Mensual V/Anual
Contabilidad 200.00 2400.00
Limpieza 50.00 600.00
Comunity Manager 200.00 2400.00
Total Servicios Varios 5400.00

Es importante aclarar que la contabilidad se encuentra en gastos varios, porque, sera

tercerizada, es decir, se contratard a una empresa o profesional que brinde este
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servicio, ademas servira como medio de verificacion de resultados, puesto que los

informes los presentard directamente a la junta de accionistas y no al administrador

del taller.
Tabla 16
Gastos Administrativos
Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Sueldos y 0 6000.00 6000.00 6000.00 6000.00
Salarios
Servicios 1800.00 1980.00 2178.00 2395.80 2635.38
bésicos
Servicios 3000.00 5400.00 5400.00 5400.00 5400.00
Varios
Suministros 200.00 220.00 242.00 266.20 292.82
de Oficina
Internety 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
telefono
Renta Local 750.00 750.00 750.00 800.00 800.00
Patentes 62.5.00 62.50 62.50 62.50 62.50
Gastos de 4762.50 - - - -
puestaen
marcha
Limpieza 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
Total Gastos 11775.00 15612.5 15832.5 161245 16390.7
Administrati
VoS

Nota: Para revisar el detalle y calculo de los gastos administrativos, ver apéndice E

Fuentes de financiamiento

Para realizar la inversion inicial se solicitara un préstamo que sera pagado a
36 meses, estos valores se utilizaran en la compra de maquinaria y en gastos de

puesta en marcha del proyecto.

Tabla 17
Gastos financieros
Periodo Valor
Primer afo 792.15

Segundo afio 480.49
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Tercer ano 168.62
Total gastos Financieros 1441.26

Estado de Resultados Proyectado

Es una herramienta que permite medir el desempefio operativo de una
empresa, en un periodo determinado, ademas se ayudar a evaluar la rentabilidad

de la empresa y su eficiencia operativa.

Tabla 18

Estado de Resultados

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

\entas 109395.00 130034.50 143037.95 157341.75 173075.92
(-) Costosde 91133.14 109391.64 113219.38 114132.90 114132.90
Ventas

(=) Utilidad 18261.86 20642.86 29818.57 43208.85 58943.02
Bruta

(-) Gastos 11775.00 15612.50 15832.50 16124.50 16390.70
Administrati

VOS

(-) Gastos de 4220.00 4431.00 4652.55 4885.18 5129.44
Ventas

(=) Utilidad 2266.86 599.36 933352 22199.17 37422.88
Operacional

(-) Gastos 792.15 480.49 168.62 0.00 0.00
Financieros

(=) Utilidad 147471 118.87 9164.90 22199.17 37422.88
Operacional

() 221.21 17.83 1374.74 3329.87 5613.43
Participacién

Trabajadores

() Impuesto 368.68 29.72 2291.23 5549.79 9355.72
a la Renta

Utilidad 884.83 71.32 5498.94 13319.50 22453.73
Neta

Evaluacién Financiera

Para determinar la factibilidad financiera se realiza el flujo de efectivo de la
actividad registrando las salidas y entradas de dinero con el propésito de establecer
el monto resultante en las actividades de inversion, de operacion y de

financiamiento. Una vez alcanzadas estas partidas se puede establecer el flujo de
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efectivo neto el cual se compara con la inversion realizada para determinar la

viabilidad economica del plan de negocios.
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Tabla 19
Flujo de caja proyectado
DETALLE MES 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Inversion Inicial -11.217.50
Ingresos por ventas 109.395.00 130.034.50 143.037.95 157.341.75 173.075.92
Ingresos extraordinarios
TOTAL INGRESOS: 109.395.00 130.034.50 143.037.95 157.341.75 173.075.92
Costos Fijos 91.133.14 109.391.64 113.219.38 114.132.90 114.132.90
Costos Variables 15.995.00 20.043.50 20.485.05 21.009.68 21.520.14
Depreciacion anual de Activos fijos - - - - -
Gastos financieros 792.15 480.49 168.62 - -
TOTAL EGRESOS: 107.920.29 129.915.63 133.873.05 135.142.58 135.653.04
UTILIDADES O PERDIDAS ANTES DE 1.474.71 118.87 9.164.90 22.199.17 37.422.88
IMPUESTOS
Participacion Trabajadores (15%) 221.21 17.83 1.374.74 3.329.87 5.613.43
Impuesto a la Renta (25%) 368.68 29.72 2.291.23 5.549.79 9.355.72
TOTAL IMPUESTOS A PAGAR 589.88 47.55 3.665.96 8.879.67 14.969.15
UTILIDADE§ O PERDIDAS NETAS 884.83 71.32 5.498.94 13.319.50 22.453.73
DESPUES DE IMPUESTOS
Depreciacion de Activos fijos - - - - -
FLUJO NETO DEL PROYECTO: -11.217.50 884.83 71.32 5.498.94 13.319.50 22.453.73
SALDO ACUMULADO DEL FLUJO: -11.217.50 -10.332.67 -10.261.35 -4.762.41 8.557.09 31.010.81
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VAN: $13.168.79

TIR: 37%

TIRM: 4.86%

Tasa de Descuento: 12%

Una vez que se ha determinado la tasa de descuento mediante la formula d=
i/ (1+1i), se ha realizado el célculo de varias herramientas para poder determinar
su viabilidad, el resultado del proyecto se puede establecer que este es viable, puesto
que, generara una riqueza para los inversionistas de $13.168.79 y tendra una tasa
de retorno del 37%, considerada alta.

Con la finalidad de determinar de manera correcta la rentabilidad que
generara el proyecto se calculd la TIRM (tasa interna de retorno modificada) la cual
generd un 4.86%, la cual indica el porcentaje que el proyecto generara para ser

reinvertido.
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Conclusiones

La investigacion de varias teorias sobre los estudios de factibilidad y afines
ha permitido disefiar de manera correcta el proyecto, desde su metodologia de
investigacion hasta como evaluar el mismo adecuadamente.

La evidencia cientifica que poseen las tesis de doctorado y documentos
cientificos (papers) analizados, ha dado el camino para generar una propuesta
diferente que contenga mayor valor agregado en los servicios, Yy este proyecto tenga
una mejor aceptacion dentro del mercado.

La investigacion de mercados permitio conocer de una manera mas
cercana el perfil del cliente potencial, para lo cual se disefié una encuesta que
permiti6 determinar de primera mano las necesidades del grupo objetivo entre las
cuales se destacan: nivel de ingresos, preferencias de servicios, aceptacion de un
nuevo proveedor de servicios, monto de gasto mensual en este tipo de servicios.

Se evalud la propuesta final del proyecto mediante un flujo de caja
proyectado con una inversion inicial de $ 11.217.50 dolares a 5 afios ha generado
un VAN de $ 13.168.79 dolares, una TIR del 37% y una TIRM de 4.86% con un
tiempo estimado de recuperacion del capital de 4 afios 6 meses, lo cual evidencia

que el proyecto es viable.
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Recomendaciones

Una vez que el proyecto ha sido validado como viable, es importante que
se considere continuar con las siguientes etapas, es decir, se generen las fases de
formulacion y evaluacién para que pueda ser puesto en marcha.

Se sugiere ademas que, como un producto complementario a este proyecto,
se genere un plan de impacto ambiental que permita el correcto manejo de los
desechos generados por el centro de colisiones.

Asi mismo, se solicita a las entidades publicas de manejo y analisis de
datos que mantengan estadisticas anuales de todos los sectores productivos del
pais, pues fue muy complicado recolectar datos actuales para poder completar esta

investigacion.
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Apéndices

Apéndice A: Mercado Potencial

Donde:
Q = n*p* ¢ n= NUmero de
q personas
p=  Precio
promedio de
servicios
g= Frecuencia de
Consumo

Numerode Vehiculosen3
Parroquias cercanasal proyecto

8435

. Total
. . Frecuencia de Demanda mensu
Servicio Valor Promedio - Demanda
consumo Potencial al Potencial
Limpieza expres 7,33 2 mensual 123657,1 2 1236571
Limpieza completa 24,33 1 mensual 205223,55 1 205223,55
Limpieza de cuero 20 cada 3 meses 55671 0,33 55671
Limpieza Profunda 60 cada 3 meses 167013 0,33 167013
Abrillantado 25 cada 3 meses 69588,75 0,33 69588,75
Acondicionado
exterior 25 cada3meses  69588,75 .5 coceg gs
Limpieza de motor 25 cada 6 meses 69588,75 0,17 35848,75
Restauracion de
faros 25 cada 3 meses 69588,75 033 69588,75
Antilluvia 50 cada 3 meses 139177,5 0,33 1391775
Pulido 50 cada3 meses 1391775 0,33 1391775
Recubrimiento
Ceramico 100 cada 6 meses 143395 0,17 143395
Forros 180 da6 258111
automotrices cada © meses 0,17 258111
Recubrimiento
Ceramico 100 cada 6 meses 7022,19 0,17 143395
Forros 180 cada 6 meses  12639,94 0,17 258111

automotrices
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Apéndice B: Determinacién PVP

98

Servicio

Descripcion del
Proceso

Precio de
Venta

Competenci
aA

Competenci
aB

Promedi
0

Observacion

Limpieza
exprés

Limpieza
completa

Limpieza de
cuero

Abrillantado

Acondicionad
0 exterior

Limpieza de
motor

Restauracién
de faros

Anti lluvia
Parabrisas

Pulido

Recubrimiento
Ceramico

Lavado exterior a
mano, aspirado
completo,
limpieza de
cristales, panel de
controly
aromatizado
Limpiezaexprés,
limpieza
completa de
tapiceria,
renovacion de
plasticosy gomas
Limpiezay
acondicionado de
tapicerias de
cuero
Encerado amano
con cera
Acondicionado
de plasticos,
gomas,
neumaticos,
metales y
cromados
Limpieza
completay
acondicionado de
materiales
Lijado y vapor de
polimero (el par)
Descontaminacio
ny sellado de
parabrisas
Lavado exterior,
descontaminado,
pulido en dos
fasesy
abrillantado con
cera
Limpieza previay
aplicacion de
recubrimiento
ceramico.
Sumando
servicios previos
y producto:

Desde $5

Desde $20

Desde $15

Desde $20

Desde $20

Desde $20

Desde $20

Desde $40

Desde $40

Desde $80

25

20

20

18

20

45

45

70

30

25

25

25

25

40

50

100

27,5

47,5
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No existeese
servicio




Apeéndice C: Detalle Ingresos

Servicio de Detaling

Valor del Servicio por Tamafio del Auto (a)

Ingresos Proyectados

Numero de servicios por mes (b)

Ingreso Mensual (axb)

99

Tipo de Servicio Pequefio Mediano Grande Pequefio Mediano
Limpieza exprés S 500 S 7,00 S 10,00 80 80 80
Limpieza completa S 20,00 $ 2500 $ 28,00 30 30 30
Limpieza de cuero S 15,00 $ 20,00 $ 25,00 1 1 1
Limpieza Profunda S 40,00 $ 60,00 $ 80,00 8 12 6
Abrillantado S 20,00 $ 25,00 $ 30,00 8 10 5
Acondicionado exterior S 20,00 S 25,00 $ 30,00 2 4 2
Limpieza de motor S 20,00 S 25,00 $ 30,00 3 5 4
Restauracion de faros S 20,00 S 25,00 S 30,00 10 8 7
Antilluvia S 40,00 $ 50,00 $ 60,00 2 3 2
Pulido S 40,00 $ 50,00 $ 60,00 5 8 4
Recubrimiento Ceramico S 80,00 $ 100,00 $ 120,00 3 5 4
Forros automotrices S 180,00 S 180,00 S 180,00 1 1 1
Ingresos por Colisiones
Ingreso se determina en base a 2 trabajos pequefios a la semana, 8 al mes.
Ingresos por afio Proyectado
Descripcion Ao 1 Afio 2 Ao 3 Afio 4 Ao 5
Detailing $ 91.395,00 $100.534,50 $110.587,95 $121.646,75 $133.811,42

Reparacion Colisiones
Ingresos por afio

$ 18.000,00 $ 29.500,00 S 32.450,00 $ 35.69500 $ 39.264,50
$109.395,00 $130.034,50 $143.037,95 $157.341,75 $173.075,92

Pequefio Mediano Grande
$ 400,00 $ 560,00 $ 800,00
S 600,00 $ 750,00 $ 840,00
S 15,00 $ 20,00 S 25,00
S 320,00 $ 720,00 $ 480,00
S 160,00 S 250,00 $ 150,00
S 40,00 $ 100,00 $ 60,00
S 60,00 $ 125,00 $ 120,00
S 200,00 $ 200,00 $ 210,00
S 80,00 $ 150,00 $ 120,00
S 200,00 $ 400,00 S 240,00
S 240,00 $ 500,00 $ 480,00
S 180,00 S 180,00 $ 180,00
S 2.495,00 $ 3.955,00 $ 3.705,00
Total Mensual $ 10.155,00
Ingreso x 9 Meses $ 91.395,00




Apéndice D: Egresos MOD

Afo 1
No de Puesto Sueldo 13ro 14to less Patronal Fondos de Costox  Costo Total
Personas Reserva Persona Personal
1 administrador
1 Jefe de taller 800 66,67 35,42 89,20 991,28 991,28
1 enderezador 700 58,33 35,42 78,05 871,80 871,80
1 pintor 700 58,33 35,42 78,05 871,80 871,80
2 ayudante 455 37,92 35,42 50,73 579,07 1158,13
4 lavacoches 455 37,92 35,42 50,73 579,07 2316,26
1 pulidor 500 41,67 35,42 55,75 632,83 632,83
1 tapicero 600 50,00 35,42 66,90 752,32 752,32
Costo Mensual Personal 7594,43
Afio 2
No de Puesto Sueldo 13ro 14to less Patronal Fondos de Costox  Costo Total
Personas Reserva Persona Personal
1 administrador 600 50,00 37,50 66,90 50,00 804,40 804,40
1 Jefe de taller 800 66,67 37,50 89,20 66,67 1060,03 1060,03
1 enderezador 700 58,33 37,50 78,05 58,33 932,22 932,22
1 pintor 700 58,33 37,50 78,05 58,33 932,22 932,22
2 ayudante 480 40,00 37,50 53,52 40,00 651,02 1302,04
4 lavacoches 480 40,00 37,50 53,52 40,00 651,02 2604,08
1 pulidor 500 41,67 37,50 55,75 41,67 676,58 676,58
1 tapicero 600 50 37,5 66,9 50 804,4 804,40
Costo Mensual Personal 9115,97
Afio 3
No de Puesto Sueldo 13ro 14to less Patronal Fondos de Costox  Costo Total
Personas Reserva Persona Personal
1 administrador 600 50,00 39,58 66,90 50,00 806,48 806,48
1 Jefe de taller 800 66,67 39,58 89,20 66,67 1062,12 1062,12
1 enderezador 700 58,33 39,58 78,05 58,33 934,30 934,30
1 pintor 700 58,33 39,58 78,05 58,33 934,30 934,30
2 ayudante 505 42,08 39,58 56,31 42,08 685,06 1370,12
4 lavacoches 505 42,08 39,58 56,31 42,08 685,06 2740,23
1 pulidor 550 45,83 39,58 61,33 45,83 742,58 742,58
1 tapicero 630 52,5 $39,58 70,245 52,5 844,83 844,83
Costo Mesual Personal 9434,95
Afio 4
No de Puesto Sueldo 13ro 14to less Patronal Fondos de Costox  Costo Total
Personas Reserva Persona Personal
1 administrador 600 50,00 41,67 66,90 50,00 808,57 808,57
1 Jefe de taller 800 66,67 41,67 89,20 66,67 1064,20 1064,20
1 enderezador 700 58,33 41,67 78,05 58,33 936,38 936,38
1 pintor 700 58,33 41,67 78,05 58,33 936,38 936,38
2 ayudante 510 42,50 41,67 56,87 42,50 693,53 1387,06
4 lavacoches 510 42,50 41,67 56,87 42,50 693,53 2774,13
1 pulidor 560 46,67 41,67 62,44 46,67 757,44 757,44
1 tapicero 630 52,5 $41,67 70,245 52,5 846,91 846,91
Costo Mesual Personal 9511,08
Afio 5
No de Puesto Sueldo 13ro 14to less Patronal Fondos de Costox  Costo Total
Personas Reserva Persona Personal
1 administrador 600 50,00 41,67 66,90 50,00 808,57 808,57
1 Jefe de taller 800 66,67 41,67 89,20 66,67 1064,20 1064,20
1 enderezador 700 58,33 41,67 78,05 58,33 936,38 936,38
1 pintor 700 58,33 41,67 78,05 58,33 936,38 936,38
2 ayudante 510 42,50 41,67 56,87 42,50 693,53 1387,06
4 lavacoches 510 42,50 41,67 56,87 42,50 693,53 2774,13
1 pulidor 560 46,67 41,67 62,44 46,67 757,44 757,44
1 tapicero 630 52,5 $41,67 70,245 52,5 846,91 846,91
Costo Mesual Personal 9511,08
Descripcion Ao 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Ao 5

MOD/mesual  $
MOD/anual S

10.12590 $ 9.11597 $ 9.43495 $ 9.511,08 $ 9.511,08
91.133,14 $109.391,64 $113.219,38 $114.132,90 $114.132,90

Descripcion Afio 1

Afo 2

Afo 3

Afio 4

Afio 5

MOD/anual S
Costos Indirectc $
costo de ventas $

91.133,14 $109.391,64 $113.219,38 $114.132,90 $114.132,90
11.400,00 $ 12.540,00 $ 13.794,00 $ 15.17340 $ 16.690,74
102.533,14 $121.931,64 $127.013,38 $129.306,30 $130.823,64

100

costo 12 meses

91133,14

Costo 12 meses

109391,64

Costo 12 meses

113219,38

Costo 12 meses
114132,9

Costo 12 meses
114132,9



Apéndice E: Costos Indirectos

Gastos indirectos (a)

Descripcidon V/Mesual V/Anual

luz S 80,00 S 960,00
agua S 70,00 S 840,00
Insumos S 800,00 $ 9.600,00
Total Gastos Indirectos S 11.400,00

Gastos de Publicidad (b)

Descripcidn V/Mesual V/Anual

Facebbok S 100,00 S 1.200,00
Instagram S 100,00 $ 1.200,00
Pagina web S 500,00 $ 500,00
Google Adwords S 100,00 S 1.200,00
Hosting anual S 120,00 $ 120,00
Total Gastos de Publicdad S 4.220,00

Servicios Varios (c)

Descripciéon V/Mesual V/Anual

Contabilidad S 200,00 $ 2.400,00
Limpieza S 50,00 S 600,00
Comunity Manger S 200,00 $ 2.400,00
Total Servicios Varios S 5.400,00

Gastos Financieros (d)

Periodo Valor
ler afio S 792,15
2do afio S 480,49
3er afio S 168,62
Total gastos Financieros $  1.441,26

Gastos administrativos anuales
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Descripcidn Ano 1 Ao 2 Afho 3 Afo 4 Ao 5
Sueldos y Salarios S 6.000,00 $ 6.000,00 $ 6.000,00 $ 6.000,00
Servicios basicos $ 1.800,00 $ 1.980,00 $ 2.178,00 $ 2.395,80 $ 2.635,38
Servicios Varios $ 3.000,00 $ 5.400,00 $ 5.400,00 $ 5.400,00 $ 5.400,00
Suministros de Oficina S 200,00 S 220,00 S 242,00 $ 266,20 S 292,82
Internet y telefono S 600,00 $ 600,00 S 600,00 $ 600,00 $ 600,00
Renta Local S 750,00 $ 750,00 $ 750,00 $ 800,00 $ 800,00
Patentes S 62,50 S 62,50 S 62,50 S 62,50 S 62,50
Gastos de puesta en marcl §  4.762,50
Limpieza S 600,00 $ 600,00 S 600,00 $ 600,00 $ 600,00
Total Gastos Administrativ $ 11.775,00 $ 15.612,50 $ 15.832,50 $ 16.124,50 $ 16.390,70




Apéndice F: Tabla de Amortizacién

tasa del 11%

Periodo Cuota Interes Amortizacion Saldo

0 8.500,00

1 314,03 77,92 236,11 8.263,89

2 311,86 75,75 236,11 8.027,78

3 309,70 73,59 236,11 7.791,67

4 307,53 71,42 236,11 7.555,56

5 305,37 69,26 236,11 7.319,44

6 303,21 67,09 236,11 7.083,33

7 301,04 64,93 236,11 6.847,22

8 298,88 62,77 236,11 6.611,11

9 296,71 60,60 236,11 6.375,00
10 294,55 58,44 236,11 6.138,89
11 292,38 56,27 236,11 5.902,78
12 290,22 54,11 236,11 5.666,67
13 288,06 51,94 236,11 5.430,56
14 285,89 49,78 236,11 5.194,44
15 283,73 47,62 236,11 4.958,33
16 281,56 45,45 236,11 4.722,22
17 279,40 43,29 236,11 4.486,11
18 277,23 41,12 236,11 4.250,00
19 275,07 38,96 236,11 4.013,89
20 272,91 36,79 236,11 3.777,78
21 270,74 34,63 236,11 3.541,67
22 268,58 32,47 236,11 3.305,56
23 266,41 30,30 236,11 3.069,44
24 264,25 28,14 236,11 2.833,33
25 262,08 25,97 236,11 2.597,22
26 259,92 23,81 236,11 2.361,11
27 257,75 21,64 236,11 2.125,00
28 255,59 19,48 236,11 1.888,89
29 253,43 17,31 236,11 1.652,78
30 251,26 15,15 236,11 1.416,67
31 249,10 12,99 236,11 1.180,56
32 246,93 10,82 236,11 944,44
33 244,77 8,66 236,11 708,33
34 242,60 6,49 236,11 472,22
35 240,44 4,33 236,11 236,11
36 238,28 2,16 236,11 -0,00

FUENTE: BIESS
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