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Abstract:

La toma de decisiones es crucial para el éxito o fracaso de toda empresa, por ello
hemos desarrollado un Plan de Negocios para el Servicentro “Eloy Alfaro”; cuyo

objetivo es crecer ampliando mercado.

La técnica utilizada fue la de disefio de campo, concluyendo lo siguiente: la
ubicacion de la empresa es el factor que determina su €xito, pues existe una alta
afluencia de transito por ser zona residencial y via de acceso a ciudades costeras,

favoreciendo al trasporte pesado y turistico.

Ademas se obtuvo que el 94.7% del universo vehicular consume gasolina y de este
el 75% invierte entre $11 y $15, con un abastecimiento minimo de una vez por

semana; lo que garantiza que es una estacion de servicio con alta rentabilidad.



Abstract:

Making decisions is crucial for the success or failure of any company. That is why
have developed a Business Plan for the Service Center “Eloy Alfaro” whose

objective is to grow by expanding the market.

The method used was that of field design which led to the conclusion that the
location of the company is the factor that has determined its success. It is located in a
residential zone near the access road to the coastal cities where there is high traffic

affluence of both heavy and tourist transportation.

Besides it was found that 94.7% of the vehicles consume gasoline. Of these, 75%
spend a minimum supply of $§ 11 to $ 15 once a week, which guarantees that it is a

gas station with high profitability.



INTRODUCCION:

Para toda empresa la toma de decisiones es uno de los aspectos cruciales que
determinan el éxito o fracaso de la misma. Por estd razon decidimos desarrollar el
tema de un Plan de Negocios incluido en las materias de economia empresarial,
ventas, marketing y finanzas, las mismas que nos servirdn como guia a nuestra tesis,

aplicando los conceptos basicos de estas materias.

En el proceso de toma de decisiones es importante incluir todos los componentes y
aspectos necesarios para el 6ptimo desarrollo de las actividades empresariales tales
como: la manera de vender el producto, marketing; transacciones y actividades
tributarias, contabilidad; solvencia y liquidez de la empresa, finanzas; la

administracion de operaciones, el personal, etc.

Un aspecto importante y que se incluird en esta tesis es la correcta utilizacion del
talento humano y los recursos materiales con los cuales dispone la empresa para
alcanzar los objetivos propuestos en cuanto al rendimiento econdémico administrativo
y social. Para todo esto es preciso la aplicacion técnica y practica de todos los

conocimientos ya antes mencionados.

El objetivo principal de este anélisis es confirmar la viabilidad del negocio implicado
dentro del mercado cuencano, para lo cual realizaremos la elaboracion de un plan de
negocios que nos ayudard a definir y delimitar el camino correcto para la

comercializacion del producto.

En el primer capitulo se dara la descripcion general de la empresa, sus antecedentes,
los objetivos de la empresa y situacion actual de la misma. También se detalla su
estructura organizacional, asi como la principal actividad a la cual que se dedica, ya
que mas del expender combustible posee un mini mercado perteneciente al mismo

grupo empresarial, Gil Hnos.

Se detallara también el proceso de comercializacion y normas de seguridad y calidad

que deben tener este tipo de negocios.



En el segundo capitulo se incluye lo que es el estudio de mercado; andlisis del
consumidor, andlisis de la competencia, mediante encuestas; y estrategias de

marketing y publicidad.

A la parte financiera le hemos dedicado el tercer capitulo, donde se incluye un
analisis de los estados financieros de la empresa, determinacion del capital de

trabajo, flujos de caja, VAN y TIR.

En el cuarto capitulo hemos incluido lo que son las conclusiones, resultados del
analisis financiero, de la investigacion de mercado y conclusiones vy

recomendaciones para la gerencia de la empresa en cuestion.

Todo esto en conjunto forma el Plan de Negocios para el Servicentro “Eloy Alfaro”,
el cual refleja un estudio serio y realista de la situacion actual y potencial a la que se

enfrenta y enfrentara la empresa.



CAPITULO 1

FUNCIONAMIENTO DE LA EMPRESA

1.1 Descripcion de la empresa:

El Servicentro Eloy Alfaro Cia. Ltda., fue adquirido por el grupo Gil Hnos., en Julio
de 1995. Al pasar a manos de los nuevos duefios fue remodelada y ampliada con el

objetivo de dar mayor seguridad y satisfaccion a sus clientes.

La empresa estd localizada en la ciudad de Cuenca, en la Av. Ordoénez Lazo y
Circunvalacion, tiene una extension de 2000 m’; su infraestructura cuenta con un
area para oficinas, de 180 m2; tres islas con 2 surtidores cada una, siendo estos de
combustible extra, super y diesel. Los surtidores son de medicion automatica y

1ot ’ . s sz 2
ultima tecnologia. Ademas cuenta con un mini mercado cuya extension es de 135 m”.

En la actualidad el Servicentro Eloy Alfaro cuenta con 32 personas que laboran en
tres turnos de ocho horas cada uno, en los cuales se logran ventas diarias promedio
de 11.000 galones de combustible, lo que representa $ 15.700 diarios

aproximadamente.

Foto# 1

Tomada por las autoras.



Foto #2

Tomada por las autoras.

1.2 Antecedentes de la empresa:

El Servicentro Eloy Alfaro naci6 ante la necesidad de proveer a los moradores del
sector y en si a toda la poblacion de combustible. Fue construida por el Sr. César
Vasquez, en 1974, y adquirida en el afio de 1995 por el Sr. Oswaldo Gil Jara, quien
la remodeld e instald un mini mercado para una mejor satisfaccion no solo de los
habitantes del sector sino de todo automovil que circule por las avenidas Ordofiez

Lazo y Américas y utilice la via Cuenca-Molleturo para salir de la ciudad de Cuenca.

El nombre de la Gasolinera surgié como iniciativa de su constructor, César Vasquez,
quien la llamé Servicentro Eloy Alfaro en honor al movimiento politico al cual
pertenecia en aquella época; por tanto diferenciaremos nuestro producto con la marca
“Servicentro Eloy Alfaro”, perteneciente a la comercializadora ‘“Petroleos y

Servicios”.



1.3 Objetivos de la empresa:

1.3.1 Objetivo General: Satisfacer al maximo las necesidades y expectativas de
nuestros clientes con combustible 100% puro brindando un servicio de

calidad.

1.3.2 Objetivos Especificos:

e C(Capacitar constantemente al personal para asi evitar desperdicios de

combustible y lograr la satisfaccion total de nuestros clientes.

e Aumentar la demanda ofreciendo combustible al precio pactado por el

gobierno.

e Conseguir el reconocimiento de los clientes para que el “Servicentro Eloy

Alfaro” sea su primera opcion de compra para este tipo de servicio.

1.4 Situacion Actual de la Empresa:

El Servicentro “Eloy Alfaro” es una empresa que ya tiene su trayectoria en el
mercado, se encuentra en su etapa de madurez, pues sus ventas son ya constantes y
ha logrado gran reconocimiento de sus clientes, adquiriendo de este modo prestigio

en el mercado de la ciudad de Cuenca.

La empresa cubre el 100% de su capacidad maxima, siendo su principal producto la
gasolina extra que representa el 56.36%, el diesel el 28.18%; y la gasolina super, el

15.46%.

Ademas la empresa ha pagado su deuda con el banco hace 3 afios y ha obtenido
cuantiosas ganancias que le han permitido seguir operando con éxito y ofrecer
utilidades a su gerente propietario, con lo que podemos afirmar que es un negocio

prospero.



1.5 Mision y Vision:

Misién: El Servicentro “Eloy Alfaro” Cia. LTDA., es una empresa que busca la total
satisfaccion de sus clientes, brindado combustible de primera calidad, y un servicio
optimo para el desarrollo y aceptacion en el mercado cuencano, con todas las

normas de seguridad que este tipo de negocios requiere.

Vision: Consolidarnos como un empresa lider en el mercado cuencano, con la
apertura de una sucursal, para de esta manera lograr cumplir las expectativas no solo

de los duenos del negocio sino de todos sus clientes.

1.6 Estructura Organizacional:
Grafico: #1

Organigrama

Elaborado por: Las Autoras.



1.6.1 Descripcion de la estructura organizativa

1.6.1.1 Gerente General: Esta a cargo de la administracion del negocio y es el tnico
socio capitalista del mismo. El Gerente General vela por el cumplimento de los

objetivos planteados.

1.6.1.2 Jefe Financiero: Es aquella persona que se encarga de la realizacion de las
compras del combustible a Petroecuador, y de elaborar el presupuesto anual de la
gasolinera. Ademas realiza las investigaciones de crédito de los clientes para

determinar el cupo de venta a otorgarse.

1.6.1.3 Secretaria Financiera: Es la encargada de asistir al jefe financiero en sus
funciones ademas esta encargada de cobrar la cartera vencida a los clientes, asi como
recibir los pagos y entregar los reportes a la secretaria de contabilidad para que ella

realice su gestion pertinente.

1.6.1.4 Jefe de Personal: Es quien se encarga tanto de los expendedores y personal de
limpieza como de todo el personal que labora en la empresa. Debe velar por el
cumplimiento de los objetivos planteados por la gerencia, asi como velar por el
bienestar de todos nuestros empleados, pues ellos constituyen el motor que mueve el

negocio.

1.6.1.7 Jefe de Contabilidad: Es el encargado de supervisar los métodos con los
cuales se lleva la contabilidad e impuestos de la empresa, con el proposito de renovar
constantemente nuestros objetivos y asi no perder terreno en el mercado en el cual se

desarrolla la empresa.

1.6.1.8 Contador: Es el responsable de realizar las transacciones contables asi como
la declaraciéon de impuestos y permisos pertinentes y necesarios que este negocio

requiere.

1.6.1.9 Secretaria de Contabilidad: Estd encargada del ingreso de las ventas del
combustible, tanto a crédito como al contado, realiza retenciones y todo tipo de

actividad relacionado con el aspecto tributario y contable.



1.6.1.5 Expendedores y Personal de Limpieza: Los expendedores son los encargados
de distribuir el combustible a los vehiculos que ingresan a la gasolinera en busca de

un buen servicio. El personal de limpieza es quien mantiene aseado todo el local.

1.6.1.6 Guardias: Son los encargados de velar por la seguridad de los miembros de la

empresa asi como de cada uno de sus clientes.

1.7 Comercializacion:

El Servicentro “Eloy Alfaro” realiza solo la comercializacion del combustible que
expende mas no su refinacion. Para ello tiene surtidores electronicos que realizan la
medicion del producto tanto en galones como en dolares, sin dar opcidén a

equivocaciones o desfases en la venta del mismo.

Foto # 3

Tomada por las autoras.
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Tomada por las autoras.

El proceso de comercializacion del combustible se rige bajo la norma exigida por el
benemérito cuerpo de bomberos y petroecuador; asi como también del estudio de
impacto ambiental que debe ser presentado tanto al Municipio como en la DINAPA

(Direccion Nacional de Proteccion del Medio Ambiente).

Foto# 5

Tomada por las autoras
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Ademas se debe contemplar el Reglamento Ambiental para las Operaciones
Hidrocarburiferas en el Ecuador, la ordenanza que regula la Gestion Integral de los
deshechos y residuos Solidos en el canton Cuenca, la ley de Defensa contra

incendios, ley de Hidrocarburos y ley de Gestion Ambiental
1.7.1 Marca:
A nuestra empresa, nuestros clientes y consumidores en general la reconocen con la

marca de “Servicentro Eloy Alfaro” pero el logo y el slogan seran tomados de la

comercializadora con la cual se trabaja: “Petroleos y Servicios” (P&S).

Foto # 6

SERVICENTRO

ALFARO

Tomada por las autoras.

1.7.1.1 Logo

El logo del Servicentro “Eloy Alfaro” ha sido tomado de la Comercializadora

Petroleos y Servicios (P&S) con la cual se trabaja y se ha llegado a identificar.

12



Foto# 7

PETROLEOS Y SERVICIOS C.A.

Tomada por las autoras.

Sucursal del Servicentro “Eloy Alfaro”.

El proyecto de construccion de la sucursal del Servicentro “Eloy Alfaro” esta
orientado a brindar una mayor comodidad a sus clientes, principalmente lo que
constituye transporte pesado y automoviles que viajen por la via Cuenca-Molleturo-

Naranjal.

Ademéas se ha contemplado la idea de crecer y que mejor si se lo hace para ofrecer
mayores servicios que satisfacen al méximo las necesidades y expectativas de todo el

mercado cuencano.

El terreno donde se construird la misma, estara ubicado en la Av. Ordéiiez Lazo y
Valdivieso. Se instalaran cuatro tanques de 10.000 galones cada uno; dos para
gasolina extra; uno para gasolina super y uno para diesel, es decir un total de 40.000

galones de combustible.

Para el expendio, la estacion de servicio dispondra de tres islas y seis surtidores, dos
en cada isla; en la primera isla iran dos dispensadores y dos mangueras de alto
caudal para diesel y en las dos islas restantes cuatro dispensadores de tres productos

y seis mangueras.

13



Las islas estaran rodeadas de un canal perimetral para recoger las aguas
hidrocarburadas y conducirlas hasta la caja de separacion de grasas, antes de ser
evacuadas al alcantarillado publico, contando de esta manera con todas las normas de

seguridad exigidas.

En la parte posterior de la marquesina en forma de “L” se construird un bloque de
dos plantas; en la planta alta irdn las oficinas de administracién, mientras que en la
planta baja existiran cuatro locales comerciales: para un minimercado, que llevara la
marca FULL MART (del mismo grupo empresarial), un restaurante de comida
rapida, una farmacia y la sucursal de un banco. Contara también con un cuarto de
maquinas y servicios higiénicos tanto para hombres como para mujeres. Ademas se

construira una amplia zona de parqueo para vehiculos hacia la calle Valdivieso.

Los surtidores funcionardn con bombas sumergibles, las mismas que seran
instaladas en el interior de cada tanque de almacenamiento dando una total
seguridad, ademas cada surtidor consta de valvulas de emergencia o antichoque, la

cual se cierra automaticamente en el caso de que el surtidor sufra algin golpe.

Las paredes de la fosa donde se enterrardn los tanques de almacenamiento de
combustible seran de hormigoén, al igual que la cubierta. Los tanques se instalaran
sobre bloques de concreto, e irdn anclados con cables de acero para garantizar

estabilidad en el caso de que se produjeran movimientos sismicos.

Foto # 8

Tomada por las autoras.
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Foto #9

Tomada por las autoras.

Los tanques dispondran de la correspondiente tuberia de venteo asi como de valvulas

de proteccion para evitar la salida de gases desde el interior de los tanques.

Tomada por las autoras.
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Plano de la sucursal del Servicentro “Eloy Alfaro”

Foto # 11

Tomada por las autoras.

1.8 Conclusiones:

Este primer capitulo nos permiti6é desarrollar la introduccion a la empresa, conocer
los motivos de su creacion desde el punto de vista de sus accionistas como de sus

clientes, ante la necesidad de tener un servicio de calidad y seguridad.

Ademas determinamos el estado actual de la empresa y de cada uno de los
departamentos con los cuales cuenta su estructura organizacional, asi como las

funciones que cada unos de los colaboradores tiene que cumplir.

Se menciond los objetivos de la gasolinera con el proposito de facilitar el estudio y
entendimiento de este andlisis y al mismo tiempo tener un camino bien delimitado
que nos permita cumplir con los objetivos de este trabajo que seran de gran utilidad

para los directivos de la empresa.
Por otro lado hemos establecido las razones por las cuales se piensa instalar una

sucursal de la empresa, pues con esto el negocio crecerd, abarcard mayor mercado y

brindard mas comodidad a sus clientes de transporte pesado y automoviles viajeros.

16



CAPITULO 2

EL MERCADO

2.1 Sondeo del mercado actual.

El Servicentro “Eloy Alfaro” al ser una empresa ya constituida y con varios afos en
el mercado necesita evolucionar para satisfacer al maximo las expectativas y
necesidades de sus clientes; es por ello que ha decidido abrir una sucursal en el
Sector Virgen del Milagro (entrada a San Joaquin) con tecnologia moderna e
instalaciones de primera. Contara con locales para: restaurante, farmacia,
minimercado y la sucursal de banco; brindado asi el mas completo servicio a los
clientes, rompiendo el esquema de las tradicionales gasolineras de la ciudad; por eso
es necesario elaborar estrategias agresivas que nos ayuden con la introduccion del

servicio en el mercado local.

Para realizar todo lo mencionado comenzaremos con un andlisis FODA de nuestra
competencia y posteriormente utilizaremos una matriz de ponderacién de factores
para determinar el grado de competitividad que tenemos frente a nuestra

competencia.

Analisis FODA:

Utilizando el siguiente concepto lograremos un mayor entendimiento en la

elaboracion de este analisis.

Concepto.- “El analisis FODA es una herramienta utilizada para identificar y analizar
las fortalezas y debilidades de las organizaciones asi como las oportunidades y
amenazas relevantes por la informacion obtenida del contexto externo. Este analisis
establece un diagnodstico estratégico cuyo objetivo es concretar en una tabla tanto los
puntos fuertes y débiles propios de la empresa asi como las amenazas y
oportunidades externas, en coherencia con la logica de que la estrategia debe lograr
un adecuado ajuste entre su capacidad interna y su posicion competitiva externa”.

(Sanchez, Garcia; http://www.uees.edu.ec/investigacion/cuaderno4/temaS.PDF, 1)
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Matriz de Evaluacion de Factores Internos del Servicentro “Eloy Alfaro”.

Para establece esta matriz hemos tomado factores internos claves, que constituyen las

Fortalezas y Debilidades, siguientes:

= Posicionamiento en el mercado.

= Estructura organizacional inapropiada.

= (Clientes insatisfechos.

» Infraestructura propia.

» Buena tecnologia en los surtidores y equipos de oficina.

* Clientes fieles por el crédito que se les otorga.

* Participacion y capacitacion constante a los empleados.

Cuadro #1

Fortalezas y Debilidades del Servicentro “Eloy Alfaro”

FORTALEZAS

DEBILIDADES

1.- Infraestructura propia.

2.- Buena tecnologia en los surtidores y
equipos de oficina.

3.- Clientes fieles por el crédito que se
les otorga.

4.- Portafolio amplio de productos.

5.- Participacion y capacitacion constante

a los empleados.

l.- Estructura organizacional

inapropiada.

2.- Clientes de transporte pesado

insatisfechos, por la incomodidad
generada por el trafico vehicular y la

estreches del local.

Elaborado por: Las autoras.
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A cada una de estas fortalezas y debilidades se las ha calificado del 1 al 4, sabiendo

que:

1 = Debilidad importante.
2 = Debilidad menor.
3 = Fortaleza menor.

4 = Fortaleza importante.

Por otro lado se les ha dado una ponderacién que oscila entre 0.01 (sin importancia)

a 1.00 (muy importante). El criterio de calificacion se ha basado en el buen juicio y

observacion minuciosa de las autoras del estudio, obteniendo la siguiente tabla.

Cuadro #2

Matriz de Evaluacion de Factores Internos

Resultado
FACTORES INTERNOS Ponderacion | Clasificacion | Ponderado
CLAVES
Estructura organizacional inapropiada. 0.20 1 0.20
Clientes insatisfechos. 0.05 2 0.10
Infraestructura propia 0.30 4 1.20
Buena tecnologia en los surtidores vy
equipos de oficina. 0.10 3 0.30
Clientes fieles por el crédito que se les
otorga. 0.15 4 0.60
Participacion y capacitacion constante a los
empleados. 0.05 3 0.15
1.00 2.55

Elaborado por: Las autoras.
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Del cuadro anterior, se obtuvo el siguiente resultado:

En la matriz de los factores internos para el Servicentro “Eloy Alfaro” se obtuvo un
promedio ponderado de 2.55/4; lo que es muy bueno pues nos encontramos sobre la
mitad ascendente, por tanto en cuanto a las Fortalezas y Debilidades nos
encontramos en un buen rango que nos permite seguir realizando el andlisis de la

empresa con el entorno.

Matriz de Evaluacion de Factores Externos del Servicentro “Eloy Alfaro”

Para establece esta matriz se ha tomado factores externos claves, que constituyen las

siguientes Oportunidades y Amenazas:

* Crecimiento del mercado de automoviles.

* Financiacion de los consecionarios para obtener un vehiculo.
» Crecimiento de la poblacion urbana.

* Condicion econdmica del consumidor.

= Decisiones del gobierno.

* Normas para preservar el Medio Ambiente

Cuadro #3

Oportunidades y Amenazas del Servicentro “Eloy Alfaro”

OPORTUNIDADES AMENAZAS
1.- Crecimiento del mercado de 1.- Condicion econdomica del
automoviles. consumidor, que ha perdido poder

2.- Financiacion de los consecionarios | adquisitivo.

para obtener un vehiculo, ya que a través | 2.- Decisiones del gobierno.

de ellos nos podemos promocionar. 3.- Normas para preservar el medio
3.- Crecimiento de la poblacion urbana. ambiente, ya que son cambiantes y no

estan al alcance de nuestras manos.

Elaborado por: Las autoras.
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A cada una de estas oportunidades y amenazas se las ha calificado del 1 al 4,

sabiendo que:

1 = Amenaza importante.
2 = Amenaza menor.
3 = Oportunidad menor.

4 = Oportunidad importante.

Por otro lado se les ha dado una ponderacion que oscila entre 0.01 (sin importancia)

a 1.00 (muy importante). El criterio de calificacion serd el mismo que se utilizd en la

matriz anterior.

Cuadro #4

Matriz de Evaluacidon de Factores Externos

Resultado
FACTORES EXTERNOS Ponderacion | Clasificacion Ponderado
CLAVES
Crecimiento del mercado de automoviles. |0.15 4 0.60
Financiacion de los consecionarios para
obtener un vehiculo. 0.20 4 0.80
Crecimiento de la poblacion urbana. 0.10 3 0.30
Condicion econdmica del consumidor. 0.15 2 0.30
Decisiones del gobierno. 0.20 1 0.20
Normas para preservar el medio
ambiente. 0.20 1 0.20
1.00 2.40

Elaborado por: Las autoras
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Del cuadro anterior, se obtuvo el siguiente resultado:

En la matriz de los factores externos para el Servicentro “Eloy Alfaro” se obtuvo un
promedio ponderado de 2.40/4, lo que es bueno pues nos encontramos sobre la mitad
ascendente, por tanto en cuanto a las Amenazas y Oportunidades nos encontramos en
un buen rango que nos permite seguir realizando el andlisis de la empresa con la

competencia.

FODA de la Competencia: Para lograr un mejor analisis hemos decidido comparar a
la empresa con dos gasolineras que segun nuestra investigacion de mercado se
consideran nuestra mas alta competencia, las mismas que son: Gasolinera SHELL,
sector CREA y Gasolinera REPSOL del sector Don Bosco.

Cuadro # 5

FODA de la Gasolinera SHELL, sector CREA

Fortalezas:

Debilidades

Infraestructura propia.

Local amplio que permite la
Optima circulacion de
automoviles.

Ubicacion estratégica.

Buena tecnologia.

Situacion econdmica inestable.
Servicio y atenciéon al cliente
ineficiente.

Impuntualidad en el pago de

sueldos a los empleados.

Oportunidades: Amenazas:
Crecimiento del mercado de Condicion econOmica del
automoviles. consumidor.

Financiacion de los
consecionarios para obtener un
vehiculo.

Crecimiento de la poblacion

urbana.

Decisiones del gobierno.
Normas para preservar el medio
ambiente.

Porcentaje alto de representacion

de la comercializadora.

Elaborado por: Las autoras.
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Cuadro # 6

FODA de la Gasolinera REPSOL del sector Don Bosco.

Fortalezas

Debilidades

- Buena tecnologia.

Ubicacion en las afueras de la

- Local propio. ciudad.
- Personal capacitado. Estructura organizacional
inapropiada.
Oportunidades Amenazas:
- Crecimiento del mercado de Condicion econdomica del
automoviles. consumidor.

- Financiacion de los

consecionarios para obtener un

vehiculo.
- Crecimiento de la poblacion

urbana.

Decisiones del gobierno.
Normas para preservar el medio
ambiente.

Porcentaje alto de representacion

de la comercializadora.

Elaborado por: Las autoras.

Matriz del perfil competitivo.

Para la realizacion de esta matriz tomaremos factores claves de éxito comparandolos

con dos empresas de la competencia que segun la investigacion de mercado

realizada, son las que mayor porcentaje de aceptacion tienen, siendo consideradas

por nosotros como los principales competidores; ademds son las que se asemejan

mas a nuestro volumen de ventas, estas son: SHELL del CREA y REPSOL del sector

Don Bosco.

Los factores que hemos evaluado son los siguientes:

= (Calidad de Servicio al cliente.

=  Ubicacion privilegiada.

= Alta tecnologia.
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= Sijtuacion Econdémica.

* Estructura Organizacional.

A cada una de estos factores claves de éxito se los ha calificado del 1 al 4, sabiendo

que:

1 = Debilidad mayor.
2 = Debilidad menor.
3 = Fortaleza menor.

4 = Fortaleza mayor.

Por otro lado se les ha dado una ponderacién que oscila entre 0.01 (sin importancia)
a 1.00 (muy importante). El criterio de calificacion y ponderacion de estos factores se
basa en la percepcion y buen juicio de las autoras del estudio y la experiencia del

gerente del Servicentro “Eloy Alfaro”.

Dando como resultado el siguiente cuadro que califica al “Servicentro Eloy Alfaro”

con el siguiente puntaje:
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Cuadro # 7

Matriz del Perfil Competitivo

Servicentro Eloy Alfaro, SHELL del CREA y REPSOL sector Don Bosco

SERVICENTRO ELOY GASOLINERA SHELL GASOLINERA REPSOL
FACTORES ALFARO SECTOR DEL CREA SECTOR DON BOSCO
CLAVES DEL Result. Result. Result.
EXITO Ponderacion | Clasificacion Ponderado Clasificacion Ponderado Clasificacion Ponderado
Calidad de servicio al
cliente 0.20 2 0.40 4 0.80 3 0.60
Ubicacion
privilegiada 0.25 4 1.00 3 0.75 4 1.00
Alta tecnologia. 0.15 4 0.60 3 0.45 3 0.45
Situacion economica 0.25 3 0.75 2 0.50 1 0.25
Estructura
organizacional. 0.15 1 0.15 1 0.15 3 0.45
Total resultado
ponderado 1.00 2.90 2.65 2.75

Elaborado por: Las autoras.
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Del cuadro anterior podemos determinar que el Servicentro “Eloy Alfaro” a mas de
encontrarse sobre la mitad de de lo que se considera Optimo (2/4), pues ha alcanzado
un promedio ponderado de 2.90, se encuentra sobre la competencia mas fuerte que
posee, puesto que son gasolineras ubicadas a pocos kilémetros de la empresa en

analisis.

El resultado de 2.90 que ha alcanzado la empresa, significa que los factores claves de
éxito analizados estan sobre la media y por tanto podré seguir creciendo sin mayores
dificultades, siempre encaminado a no solo obtener utilidades sino brindar un mejor

servicio a la comunidad cuencana.

Estrategias FODA:

Para un mayor entendimiento es necesario plasmar qué significa para ciertos autores

el concepto de estrategia.

Concepto: “Una estrategia es un plan de juego para alcanzar las metas, todo negocio

debe adoptar una estrategia para alcanzar sus metas.” (Kotler, Armstrong, 80).

En base a la Matriz FODA, cuyo fin es dar a conocer las mejores estrategias que
deben implementarse en un negocio, hemos obtenido el siguiente plan de accion.

(Ver Anexo #1).

Plan de Accion para aprovechar las fortalezas y oportunidades y vencer las amenazas

y debilidades del Servicentro “Eloy Alfaro”.

1. Apertura de una sucursal para abastecer al nuevo mercado.

2. Tener personal calificado que nos permita mantenernos en los estandares de
calidad y normas medio-ambientales requeridas para este tipo de negocio.

3. Publicidad y promocién agresiva que mantenga a nuestros clientes fieles a
nuestro servicio, incentivando asi el consumo del mismo.

4. Brindar una tarjeta de crédito interna que facilite la compra de combustible y
sus productos afines, cuyo costo beneficio viene dado en el mayor volumen

de ventas.
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5.

Crear vinculos con los concesionarios, ganando su confianza y aceptacion y

asi promocionarnos con sus clientes, ganando mayor segmento de mercado.

Estrategias Basicas de Desarrollo:

La estrategia es el camino que la empresa debe recorrer para alcanzar sus objetivos;

la Diferenciacion es una estrategia sustentada en las ideas, innovacion, creatividad,

cuyo proposito es lograr una respuesta mas solida y rapida del consumidor para asi

fortalecer la imagen de la empresa, alcanzar la fidelidad de nuestros clientes,

aumentar la cantidad y frecuencia de consumo; es por ello que el Servicentro “Eloy

Alfaro” utilizar4 las siguientes:

Crear una tarjeta de crédito interno para empresas principalmente aquellas de
transporte publico, privado y de carga; lo que facilitara la compra de
combustible para las mismas. Contaremos ademads con agentes de cobranza
para evitar incomodidades a nuestros clientes.

Ofrecer promociones como: regalos, premios y servicios adicionales (lavado
de carro, limpieza de parabrisas, cambio de aceite, etc.); en fechas tales
como: aniversario de la gasolinera, navidad y fiestas de la ciudad.

Brindar un portafolio mas amplio de servicios, tales como: un local para una
farmacia, un restaurante de comida rapida, una sucursal de banco, un
minimercado que llevara la marca “Full Mart”, reconocida ya por sus clientes

en la gasolinera principal.

Estrategia Competitiva:

La competitividad es una estrategia que tiene que ver con la identificacion de las

empresas en el mercado; existiendo las siguientes estrategias: Lider, Retador,

Seguidor y Especialista.

El Servicentro “Eloy Alfaro” es considerada la empresa lider en el mercado local en

la rama de su actividad, en lo que respecta al nimero de ventas; por lo que ha

buscado constantemente su innovaciéon contemplando la posibilidad de abrir una

sucursal que amplié su cobertura de mercado.
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2.2. Investigacion y Analisis de Mercado:

Concepto: “La investigacion y andlisis de mercado es el proceso sistematico de
disefio, obtenciodn, analisis, presentacion de datos y descubrimientos pertinentes a una

situacion de marketing especifica que enfrenta la empresa.”(Kotler, 103).

Basados en este concepto podemos claramente iniciar nuestra investigacion de

mercados con sélidos fundamentos para poder sustentar el analisis de esta tesis.

Linea de Productos:

Concepto.- A una linea de productos se la puede definir como un grupo de productos
que guarda estrecha relacion, ya que satisfacen una clase de necesidad especifica, se
los puede usar conjuntamente; por lo general se venden al mismo grupo de clientes,
se los distribuye en los mismos tipos de establecimientos y caen en una determinada
categoria de precios dada. En cada linea de productos se incluyen los mismos, con

una marca, tamafio o precios unicos. (Berkowitz, Rudelius, 298, 299).

La linea de productos es fundamental ya que de ella depende el éxito de todo

negocio.

- Combustible.

Mezcla de Productos:

Concepto.-“La mezcla de productos, es el conjunto de todos los productos y articulos
que una empresa en particular ofrece a la venta; es conocido también como surtido

de productos”. (Kotler, 398).

Con el analisis anterior pudimos determinar que la mezcla de productos es un
complemento de la linea de productos pues en base a esta se pude ofrecer un
portafolio mas amplio de productos que logre satisfacer plenamente las necesidades y

expectativas de nuestros clientes.
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Cuadro # 8

Mezcla de Productos

Combustible Otros Productos
e Diesel e (Cera para carro
e Super e Pegamento
e Extra e Aceite Motor

e Aditivo de Aceite
e Filtro Fran

e Lubricantes

e Refrigerantes

e Sellador para radiador

Elaborado por: Las autoras

Analisis del Ciclo de Vida.

Conceptos.- El ciclo de vida de un producto se lo entiende como la dinamica de los
productos y mercados; este es una herramienta de planeacion que ayuda a los
gerentes a reconocer los principales retos de marketing en cada una de las etapas de
la vida de un producto, incentivando de esta manera el desarrollo de estrategias
alternativas. Por otro lado es una herramienta de control, pues ayuda a la empresa a
medir el desempeiio de un producto en relacion con productos similares lanzados en
el mercado. Este ciclo consta de las siguientes fases: introduccidn, crecimiento,

madurez y decrecimiento. (Kotler. 315,316).

El Servicentro “Eloy Alfaro” al ser una empresa con una amplia trayectoria en el
mercado se encuentra al inicio de su etapa de madurez, pues ya se ha consolidado en
el mercado, posee un volumen de ventas anual estable, y se ha ganado la confianza
de sus clientes, es por ello que ha buscado en esta etapa expandirse con la creacion

de una sucursal que gozara de prestigio que ha sido ganado por la principal.
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Caracteristicas Basicas de la etapa de Madurez:

- El Servicentro “Eloy Alfaro” es una empresa con 18 afios en el mercado por lo
que ha llegado a tener unas ventas maximas promedio de $ 471.000 mensuales;

consolidandose de esta manera como la empresa lider en su rama de actividad.

- Gracias al volumen de ventas y el prestigio que ha obtenido el Servicentro a lo
largo de su trayectoria, lanza anualmente utilidades altas, las mismas que han

permitido a la Gerencia desarrollar el proyecto de la sucursal.

- Los clientes del negocio son personas y empresas que han confiado en el servicio
que éste presta brindando la fidelidad de su consumo, fortaleciendo cada vez mas

su posicionamiento en el mercado.

- Al considerar al Servicentro “Eloy Alfaro” como la empresa lider en el mercado
debido al volumen de ventas, la competencia a nivel local no representa una
fuerte amenaza; sin embargo se ha buscado la manera de crecer e innovar en el

mercado con la apertura de una sucursal.

Grafico # 2

Grafico del ciclo de vida del producto
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Elaborado por: Las autoras.
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Mercado:

Concepto.- “El mercado es el conjunto de operaciones de compra y venta de un bien
o servicio, limitadas en el tiempo y el espacio. Al mercado acuden personas,
oferentes y demandantes, bienes y productos; para poder hablar de mercado es
preciso que los demandantes y oferentes estén en contacto con el objetivo de

intercambiar sus posiciones”. (Enciclopedia Autodidactica Océano)

El Servicentro “Eloy Alfaro” se encuentra en un mercado similar al de competencia
perfecta, pues no posee bienes sustitutos; el producto es homogéneo en todos las
estaciones de servicio y el precio es fijado por el estado; dejando de este modo de
existir el libre juego de oferta y demanda para la fijacion de precios; ademas el
combustible llega al mercado con: precios altos o bajos, de baja o alta calidad y sin la

necesidad de invertir en publicidad constante.

2.3 Obtencion de la Muestra:

Dimensionamiento del Mercado:

Concepto.- “Se refiere al tamafio de la demanda satisfecha de un producto. Es tener
la claridad de donde estan ubicados los clientes, qué necesidades se pueden satisfacer

y con qué producto y/o servicio”.

(http://www.mundofranquicia.com/mfc/diccionario/descrip.php?idnum=2447&idiom

=esp, 1).

Para el dimensionamiento del mercado hemos tomado en cuenta:

* Un universo que comprende todos los vehiculos matriculados en la provincia

del Azuay hasta el afio 2006. (Ver Anexo #2).

Nuestro mercado esta dirigido a los clientes del sector urbano y rural de la ciudad de
Cuenca y la provincia del Azuay; principalmente aquellos vehiculos que utilizan la

via Cuenca — Molleturo — Naranjal como via de acceso a la ciudad.
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El Servicentro “Eloy Alfaro” y su sucursal son un negocio que brindan una amplia
gama de servicios de calidad, esta ubicado en un mercado similar al de competencia
perfecta, pues no posee bienes sustitutos y el combustible tiene que ser consumido en

cualquier circunstancia por ser un bien necesario para este mercado.

El servicio que ofrecemos lleva como principal caracteristica la excelencia en la
atencion al cliente, un portafolio amplio de productos que lo hace innovador en este
mercado; ademas estd enfocado a satisfacer a los usuarios con los mas altos niveles
de calidad, infraestructura moderna y normas ambientales y de seguridad requeridas

por este tipo de negocios.

Calculo de 1a Muestra:

Para realizar el calculo del tamafio de la muestra hemos elaborado una encuesta
piloto, a través de la cual construimos la encuesta definitiva, la misma que nos

servird para concluir con el estudio de mercado planteado.

Vehiculos matriculados en la provincia del Azuay hasta el afio 2006

De acuerdo a los datos obtenidos en la Jefatura Provincial de Transito del Azuay,
nuestros clientes que estdn comprendidas entre automdviles particulares y publicos,
camionetas, jeeps, busetas, buses, camiones y volquetas que representan el 95.31%
del total del universo vehicular de la provincia del Azuay; nuestro universo sera de

55350 vehiculos matriculados al 2006.

Hemos establecido tomar para el analisis un error del 0.05 debido a que nos ayuda a
obtener una muestra significativa y mds cercana a la realidad; ademas al ser un
proyecto que requiere una alta inversion es necesario establecer el error que este

representa siendo lo mas cercano a la realidad el 0.05 de error.
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Por tanto tenemos que el tamafio de la muestra sera la siguiente:

Nomenclatura;:

Z = nivel de confianza.

N = universo o poblacion.

P = probabilidad de ocurrencia.

Q = probabilidad de no ocurrencia.
E = error.

n = tamaifio de la muestra.

Formula:
Z=1,96
N =55350
P=0.50
Q=0.50
E =0.05
n= (2 (N) (P) (Q)
(E)* (E-D) + (2 (P) (Q)
n= (1,96) (55350) (0.50) (0.50)

(0,05) (55350-1) + (1,96)%(0.50) (0.50)

n= 53158,1400
139,3329

n = 382 encuestas.

Con lo analizado anteriormente se pudo determinar que para poder conocer la
aceptacion de la sucursal del Servicentro “Eloy Alfaro” y saber qué desean nuestros
potenciales clientes debemos realizar una encuesta a 382 personas, las mismas que

nos ayudaran a determinar el volumen de consumo y la frecuencia en ventas.
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Hemos realizado el célculo del tamafio de la muestra tomando en consideracion a
todo el universo determinado para este andlisis, debido a que todos los vehiculos
matriculados tienen la misma probabilidad de acudir a nuestras instalaciones y

adquirir el servicio de combustible para sus vehiculos.

2.4 Informe de la Investigacion de Mercado.

Para el presente proyecto hemos realizado una encuesta con el afan de conocer y
medir los habitos de consumo, respecto a gasolineras y combustibles, por parte de los

conductores y duefios de automotores que circulan en nuestra ciudad.

De esta forma y con el fin de poder realizar un estudio eficaz nos planteamos

objetivos claros que nos llevarian a su consecucion.

Objetivo general.

Conocer los habitos de consumo, respecto a gasolineras y combustibles, por parte de

los conductores y duefios de automotores que circulan en nuestra ciudad.

Objetivos especificos.

=  Medir el uso de los diferentes combustibles que existen en nuestro mercado.

= Conocer cuanto dinero acostumbran invertir en combustible los consumidores
dentro de periodos especificos.

=  Descubrir qué hace al consumidor optar por una u otra estacion de servicio.

= Comparar el interés que tienen los consumidores, entre nosotros (Servicentro
Eloy Alfaro) y nuestra competencia directa (gasolineras del sector).

* Medir la intencion de compra para nuestra futura y nueva estacion de
Servicios.

» Indagar las razones por las que los consumidores finales utilizarian o no
nuestro servicio en la nueva estacion, ubicada en el sector Virgen del Milagro

(via a Sayausi, entrada a San Joaquin).
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Muestra.

Con el conocimiento previo del universo a estudiar sacamos una muestra
representativa, la misma que satisfizo nuestra necesidad de investigacion, con un

margen de error del 0,05%.

N=55350, n=382

La letra N (mayuscula) representa al “Universo”, mientras que la letra n (mintscula),

a la “Muestra”.

Las 382 encuestas fueron hechas de manera aleatoria a conductores y duefios de
vehiculos que circulan de manera eventual o de manera obligada por las calles y

avenidas circundantes a nuestra estacion de servicio y a las de la competencia.

La dificultad de la investigacion dio origen a dos maneras distintas de encuestar al

mercado:

1. El 30% del estudio se lo pudo realizar en seméaforos a los automotores que

circulaban por la zona.

2. El 70% restante se lo hizo casa por casa en los lugares adyacentes a las

estaciones de servicio estipuladas en el estudio.
2.4.1 Analisis de la informacion:
Una vez recabada y procesada la informacion hacemos el respectivo analisis de los
topicos investigados, y de paso iremos comprobando si alcanzamos los objetivos

planteados:

Dentro del estudio aprovechamos y averiguamos quién es la persona que acostumbra

conducir el vehiculo y a quién pertenece el mismo:
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Grafico# 3

Q1. ;A quién pertenece el vehiculo?

2% 2% 1%

82%

‘El Usted m Familiar O Empresa O Jefe @ Amigo

Elaborado por: Las autoras.

Como es evidente el 82% de los encuestados son duefios del vehiculo que conducen,
algo bastante 16gico. Pero encontramos datos interesantes como que el 13% de los
encuestados conducen el vehiculo de un familiar; y més interesante aun, pero no tan
distintivo es el hecho de que existe un 1% de automotores conducidos por un amigo

del duefio.

Ahora bien estimamos importante conocer qué tipo de combustible es el que mas se
usa en nuestra ciudad, tomando en cuenta que en otras ciudades, como por ejemplo
en Guayaquil, se usa en gran cantidad el cilindro de gas como una alternativa para el

ahorro considerable de dinero:
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Grafico # 4

Q3. Tipo de combustible
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Elaborado por: Las autoras.

Podemos ver claramente que la mayor cantidad de automotores que circulan en
nuestra ciudad utilizan el mas comin de los combustibles, la gasolina. Este dato
asciende al 94,7% de los encuestados; mientras que el 5%, utilizan diesel y tan solo
el 0,3% gas.

Grafico # 5

Q4. Tipo de gasolina
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Elaborado por: Las autoras.
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Otros aspectos considerados en nuestro estudio son: la frecuencia temporal dentro de
la cual acostumbran cargar combustible y cudnto dinero invierten cada vez que

ponen el mismo.

Frecuencia temporal de consumo:

Grafico # 6
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Elaborado por: Las autoras

Al analizar estos datos podemos inferir que el combustible para nuestro target de
mercado esta ingresando en la escala de adquisicion en la que se encuentran los

productos basicos, es decir los de consumo masivo.

Podemos considerar como lo mas relevante, lo siguiente: el 36% de los encuestados
consumen combustible al menos una vez por semana, al cual se suman los que

compran diariamente, con un 27%, y los que lo haces 2 veces por semana, con un

16%.



Consumo de dinero:

Grafico# 7

Q6. Consumo en ddlares
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Elaborado por: Las autoras.

De la misma forma nuestro target estudiado revela que un 38% de los encuestados
invierten de 6 a 10 dolares. Mientras que un 23% de 11 a 15 dolares. Y un rango de
cifras menores, 16%, pero no menos importantes son los que invierten de 4 a 5

dolares, siendo este superado en cantidad de dinero de 16 a 25 ddlares invertidos por

el 15% de los encuestados.

Para conocer mas acerca de los hébitos que tienen los consumidores finales hicimos

una pregunta relacionada con sus costumbres, al momento de poner combustible a

sus vehiculos:
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Grafico # 10

Q7. Costumbres del consumidor
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Elaborado por: las autoras.

Dentro de esta pregunta teniamos tres variables:

e Le gusta llenar el tanque cada vez que pone combustible.
e Prefiere poner lo que le alcance de dinero.

e Pone tnicamente lo que le dan en la casa, la empresa o el duefio del vehiculo.

A partir de esta pregunta la muestra se redujo a 381 personas encuestadas, debido a
que una de las encuestas sefiala que hay un automotor que funciona con cilindro de
gas; informacion que servia para poder determinar si el uso de ese combustible ha

aumentado en nuestra ciudad, lo que resulté negativo.

Entonces tenemos que, de la muestra de 381, el 55% de los encuestados dicen poner
lo que al momento disponen de dinero. El 44% en cambio acostumbra llenar el
tanque, mientras que tan solo el 1% acostumbra poner lo que le dan de la casa,

empresa o duefio.

Podemos inferir con facilidad que la intenciéon de compra por parte de los

consumidores resulta bastante buena para la rentabilidad del negocio de
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combustibles, ya que si bien es cierto que las probabilidades de rangos de dinero son
bastante extensas como para poder determinar a ciencia cierta cuanto pondria ese
55% del mercado meta, tenemos que el 44% de los que acostumbran llenar el tanque

resulta bastante significativo.

Algo también importante es poder conocer qué hace que la gente escoja tal o cual
estacion de servicio al momento de comprar combustible para su vehiculo, y
conseguimos variables diferentes pero también muy importantes; las mismas que

deben ser tomadas en cuenta para el funcionamiento eficaz de la empresa.

(Qué es lo mas importante para escoger una gasolinera?

QGrafico # 12

Q8. Lo mas importante de una gasolinera
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Elaborado por: Las autoras.
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Factores como la cercania, la buena atencion y servicio al cliente, la cantidad justa, la
calidad del producto y la garantia del mismo, entre otros, hacen que el consumidor
opte por una u otra estacion de servicio de acuerdo a la experiencia obtenida con esa
empresa.

Estudio de la competencia mas cercana a nuestra estacion de servicio:

(A qué gasolinera acude con mayor frecuencia?

Grafico # 13

Q9. Preferencia de gasolineras dentro de la zona de competencia

Nuevas []0,2%
N/S N/C N/R []0,8%

Isabela [T 712,6%
Solano [ 14%
Shell del Otorongo 16,3%

Cualquiera 16,80

Terpel de Bafios

~
2
>~

Mobil de Narancay 18,2%
P&S de la Gran Manzana
Otras

19,7%

111,3%
]11,8%

Repsol Don Bosco

Shell del CREA

]13,9%

Senvicentro Eloy Alfaro ] 16,8%

Elaborado por: Las autoras

Dentro del estudio encontramos un automotor que funcionaba a gas por lo que
técnicamente en esta pregunta estan considerados 381 encuestados de la muestra de

382 en total.

La encuesta se hizo, como ya lo habiamos explicado anteriormente, en los sectores

adyacentes a las estaciones de servicio expuestas en el cuadro.
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Los resultados arrojados por la muestra representan el habito de consumo de la gente
que vive en esta area sur-oeste de Cuenca, recordemos que se manejo un margen de

error del 0,5% en el estudio.

Vemos unas preferencias no muy marcadas pero que nos dan cierta ventaja sobre
nuestros competidores. Y en caso de manejar una buena publicidad para la nueva
estacion de servicios podremos llevarnos con nosotros a una gran parte del mercado
automotor; de ser asi estaremos consiguiendo bastante para el bienestar de la

empresa.

Sin embargo habrd que mantenerse mas apegados a la premisa de enfocar nuestros
esfuerzos sobre los moradores mas proximos a la nueva estacion y también sobre los
que acostumbran salir de la ciudad por la via Cuenca-Molleturo-Naranjal (viajeros),
que resultarian ser nuestros clientes potenciales, y luego expandir nuevamente a todo

el mercado cuencano el mensaje de que somos los mejores.

Otra de nuestras preocupaciones era la de sondear si los conductores y/o duefios de
vehiculos que circulan o viven por el sector sur-oeste de nuestra ciudad, estarian
dispuestos a ocupar los servicios de una nueva gasolinera con mejores y mas amplias
instalaciones pero ubicada en el sector de la Virgen del Milagro (via a Sayausi,

entrada a San Joaquin).

Por lo que exponemos los resultados y analizamos las razones por las que la gente

usaria o no los servicios de una nueva Estacion de Servicios:
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(Utilizaria la nueva gasolinera?

Grafico # 14

Q10. ¢ Utilizaria la nueva gasolinera?
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Elaborado por: las autoras.

Como es notorio tenemos una respuesta afirmativa por una gran parte de los
encuestados, por lo que debemos aprovecharnos de eso y mantenernos con el mejor
servicio a todo aquel que por primera vez acuda a adquirir el mismo, aiin cuando sea

para probarlo.

Ahora bien analizamos a continuacion algunas de las razones por las que la gente si

iria a la nueva estacion de servicio:

(Por qué utilizaria los servicios de la nueva gasolinera?
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Grafico # 15
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Elaborado por: Las autoras.

Tal como recomendidbamos previamente habra que ahondar esfuerzos en los

consumidores del sector, para luego llegar a los demas sectores de la ciudad.

De los 381 encuestados el 65% dijo que Si iria a la nueva estacion y ademés expone
sus razones. La cercania para el 23% de ellos es lo mas importante y no dista mucho
de un 22% que opinan que estaria muy bien ubicada en ese sector; un tercer grupo
que conforma el 15% dijo que utilizaria si la atencion y el servicio van a ser buenos;
mientras que un cuarto grupo que son el 13% explicaron que irian a la nueva bomba
si la calidad de la gasolina va a ser buena y no van a robar como en otras gasolineras

que no ponen lo justo.

Estos serian considerados los factores mas importantes. Y aunque los viajeros y los

que salen de la ciudad por esa via tan solo son el 3% no dejan de ser importantes.
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(Por qué no utilizaria los servicios de la nueva gasolinera?

Grafico # 16
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Elaborado por: Las autoras.

Por otro lado tenemos a los que no utilizarian los servicios de la nueva estacion de
servicios. Del total de la muestra de 381 son apenas el 35% los que no optaria por
nuestro servicio; de éste porcentaje se divide en cuatro componentes o razones por

las que no irian, las mismas que son:

No estan de acuerdo por la distancia que deberian recorrer para poner el combustible,
un 75%. Son los que prefieren la cercania la comodidad a no ser que ganen algo a

cambio por el esfuerzo.

Se reparten el mismo porcentaje de un 12% los que no pasan por ese sector, y los que
opinan que no es necesaria una gasolinera mas en la ciudad. Mientras que el 1%
restante son los posibles convenios o créditos que otras empresas ofrecen para

asegurar clientela.
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Segmentacion del Mercado:

Concepto.- La segmentacion del mercado se la define como “el proceso de dividir el
mercado potencial heterogéneo en grupos de personas que tienden a ser homogéneos
en algunos aspectos, tales como: deseos, poder de compra, ubicaciéon geografica,
actitudes de compra o habitos de compra similares y que reaccionardn de modo
parecido; la esencia de la segmentacion es conocer realmente a los consumidores.
Uno de los elementos decisivos del éxito de una empresa es su capacidad de

segmentar adecuadamente su mercado”. (Kotler, Amstrong, 235).

Estrategias de Segmentacion:

La segmentacion es el punto de partida para establecer nuestro proyecto pues nos
ayuda a identificar como organizar nuestro mercado y como enfocarlo dentro del
mercado potencial, mercado objetivo y mercado meta. Debemos tener presente que el
objetivo que perseguimos es brindar un mejor servicio y de calidad en el momento de
adquirir nuestro producto con la finalidad de satisfacer plenamente las necesidades y

expectativas de nuestros clientes.

e Mercado Potencial: el mercado potencial para nuestro proyecto son los
vehiculos matriculados en la provincia del Azuay hasta el ano 2006,
comprendido entre automoviles, camionetas, jeeps, busetas, buses, camiones
y volquetas, debido a que en este target hemos encontrado una necesidad
insatisfecha de servicios de excelente calidad. El total de esta poblacion es
55350 segun datos obtenidos de la Jefatura Provincial de Transito del Azuay.

(Ver Anexo # 2).

e Mercado objetivo: nuestro mercado objetivo comprende todos los vehiculos
que utilizan la via Cuenca — Molleturo — Naranjal como acceso a la ciudad de

Cuenca y el sector Virgen del Milagro.
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Macro segmentacion:

Concepto: Es un grupo homogéneo de consumidores que se genera en razédn al
entorno, a la economia o a los factores demograficos y geograficos de la poblacién.
La macro segmentacion conlleva a dividir el gran mercado total e identificar en €l los

principales productos y mercados existentes. (Kotler, Amstrong, 237,238).

Para realizar la macro segmentacion hemos tomado a los vehiculos matriculados
hasta el afio 2006 en la provincia del Azuay en base a datos estadisticos de la Jefatura
Provincial de Transito del Azuay cuyo numero asciende a 58070 vehiculos

matriculados.

Sin embargo nuestros clientes son los usuarios de los automdviles, camionetas, jeeps,
busetas, buses, camiones y volquetas que transitan por el sector y utilizan la via
Cuenca - Molleturo - Naranjal quienes adquieren nuestro servicio por la excelente
calidad y diversidad de servicios nuevos que se presentan en el mercado, siendo un

numero de 55350 vehiculos.

Micro segmentacion:

Concepto: Es la agrupacion con criterio estratégico, de consumidores que requieren
atencion especializada y que pueden pertenecer a varios macro segmentos. Cada
empresa estudia y define criterios de interés para segmentar su mercado. (Kotler,

Amstrong, 238).

Realizamos nuestra micro segmentacion tomando datos estadisticos de la Jefatura
Provincial de Transito del Azuay (Anexo #2), obteniendo como segmento
especializado a los camiones, camionetas, busetas, buses y volquetas pues el objetivo
primordial de la apertura de la sucursal es descongestionar a la principal, debido al
exceso de vehiculos que impiden el libre paso vehicular; por ello se considera como
micro segmentacion 19633 vehiculos matriculados que comprenden la clasificacion

ya antes mencionada.
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Nicho de mercado: Nuestro nicho de mercado son todos aquellos propietarios de los
vehiculos de la provincia del Azuay, y aquellos que utilizan la via Cuenca —
Molleturo — Naranjal como acceso a la ciudad; que buscan calidad y seguridad en el

momento de adquirir el servicio de combustible.

Participacion Actual en el Mercado:

En base a las encuestas realizadas a 382 vehiculos, podemos analizar que el 94.7%
del mercado de vehiculos consume gasolina, y el Servicentro “Eloy Alfaro” tiene
una participacion en el mismo del 16.8%, y a pesar que hay excesiva competencia

nos consideran su primera opcidn para obtener este servicio.

Consumidor:

Perfil Psicografico:

Los clientes del Servicentro “Eloy Alfaro” son los transportistas y particulares que
buscan un servicio de calidad; cuando los consumidores acuden al mismo saben la
clase de atencion y servicio que se les brindard, es por ello que hemos establecido
crear una sucursal que a mas del servicio de combustible ofrecerd un portafolio mas
amplio de servicios de acuerdo a los gustos y preferencias de nuestros clientes

logrando asi satisfacer al maximo sus necesidades y expectativas.

De acuerdo a la investigacion realizada, podemos acotar que existe un 63% de
clientes que estarian dispuestos a obtener el servicio en nuestra sucursal, y lo harian
por que buscan satisfacer a lo maximo sus expectativas con excelente calidad y

variedad en servicios.

De igual manera pudimos constatar que existe hasta un 65% de clientes que estarian
dispuestos a utilizar los nuevos servicios que ofrece la sucursal del Servicentro
“Eloy Alfaro” tales como: restaurante de comida rapida, farmacia, minimercado, la
sucursal de un banco y el servicio de combustible; a pesar que el 35% de este
mercado no estd dispuesto a utilizar nuestros servicios contamos con mas de la mitad

de aceptacion del mismo.
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(Qué debo conocer de mis clientes?

(Quiénes son? Nuestros clientes son todos los transportistas y particulares que
circulan en la ciudad y utilizan la via Cuenca — Molleturo — Naranjal, los mismos que

buscan un servicio de calidad y que satisfaga sus necesidades y expectativas.

(Por qué compran? Por el amplio portafolio de servicios que ofrece, la calidad, el

precio, la tecnologia y sus instalaciones amplias y seguras.

(Qué proceso siguen para decidir? Nuestros clientes podran obtener informacion a
cerca del Servicentro y su sucursal a través de una publicidad agresiva (prensa
escrita, television y prensa radial) que comenzara desde el momento de su
inauguracion incentivando de esta manera decidir acercarse a nuestro negocio y

obtener el servicio.

(Quién compra? Los transportistas y particulares que acuden al Servicentro “Eloy
Alfaro” y en un futuro a su sucursal para adquirir el servicio siendo estos los clientes

y sus vehiculos los consumidores.

(Qué factores influyen en la compra? La ubicacion, las instalaciones, el horario de

atencion, comodidad y seguridad.

Satisfaccion:

Con el estudio de mercado realizado para establecer el tamafio del mismo, también
pudimos determinar la posible satisfaccion que nuestros potenciales clientes pueden

llegar a tener al comprar nuestro servicio.

Segun los datos analizados se establecid, que nuestros clientes ocuparan nuestro
servicio, 1 vez a la semana el 36% de los encuestados, y diariamente el 27% de los
mismos; lo que constituye una buena frecuencia de compra, asegurando su plena

satisfaccion con los servicios que brindamos.
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Expectativa:

Segun la investigacion realizada constatamos que las expectativas de los clientes que

consumirian nuestros servicios, son las siguientes:

e Cercania (23%).
e Buena Ubicacion (22%).

e Atencion y buen servicio (15%).

e (Calidad y Precio justo (13%).

e Nueva alternativa, ruta ocasional, comodidad, viaje y salir de la ciudad,

modernidad, n/c (no contesta), n/r (no recuerda) (27%).

Motivos Racionales de Compra: Con la encuesta realizada pudimos conocer mas

acerca de los hébitos que tienen los consumidores finales al momento de poner

combustible a sus vehiculos; en la cual obtuvimos los siguientes resultados:

El 55% de los encuestados aseguran poner lo que al momento disponen de dinero,

sin embargo el 44% acostumbra llenar el tanque; acotando con facilidad que la

intencién de compra por parte de los consumidores resulta bastante buena para la

rentabilidad del negocio de combustibles.

Cuadro: #9

Factores que influyen en la Compra

Sociales Psicologicos Situaciones de compra Personales
Medio  donde  se Momento de
desenvuelve. Aceptacion. adquisicion. Marca del vehiculo.
Cultura. Atencion al cliente. Lugar de adquisicion. | Situacion econdmica.

Medio ambiente.

Actitud positiva.

Forma de adquisicion.

Estilo de vida.

Elaborado por: Las autoras.
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El cliente que adquiere el servicio de combustible se ve influenciado por los

siguientes factores que le impulsan a tomar la decision de compra:

1.

Sociales:

Los principales motivos sociales impulsores para la toma de decision son:

a. Cultura: Las personas adquieren el servicio de combustible tanto en la

ciudad de Cuenca como en el resto del mundo para lograr trasladarse
en su vehiculo de un lugar a otro. Al hablar de combustible estamos
incluyendo el sistema a gas para vehiculos utilizado actualmente en

los paises latinoamericanos.

Medio Ambiente: Uno de los principales factores que influye en la
compra de un servicio de este tipo, es que el negocio preserve el
medio ambiente, en base a mecanismos de separacion de desechos
toxicos para ser purificados y procesados nuevamente; por ello es
importante que toda estacion de servicios contemple rigurosamente
las normas de seguridad y ambientales exigidas por el Municipio y la

DINAPA (Direccion Nacional de Proteccion del Medio Ambiente).

2. Psicoldgicos:

Factores como la aceptacion, la atencion al cliente y la actitud positiva influyen en su

mayoria en la adquisicion por parte del cliente del servicio de combustible que ofrece

el Servicentro “Eloy Alfaro”.

3. Situacion de compra:

Cuando los clientes se encuentran en el Servicentro y préximamente en su sucursal

buscan la necesidad de obtener nuestro servicio asi como todo el portafolio de

productos que se ofrecen en las instalaciones, puesto que los clientes en su mayoria
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lo que buscan es la calidad en la atencidn, el cumplimiento de normas medio
ambientales, seguridad y comodidad en las instalaciones; ademas las facilidades de
pago, principalmente el crédito interno que se les otorga tanto a empresas,
transportistas y particulares, aumentan de esta manera la posibilidad de consumo

para los mismos.

4. Personales:

Los clientes — consumidores del Servicentro “Eloy Alfaro” son todos aquellos
vehiculos que circulan en la ciudad de Cuenca y utilizan la via Cuenca — Molleturo —
Naranjal como via de acceso a la misma, con posibilidades de compra. Nuestro

servicio esta dirigido a todas aquellas personas que posean vehiculo.

Factores de Riesgo:

Tenemos algunos tipos de incertidumbre enfrentada por clientes - consumidores que
deciden comprar nuestro servicio:
Cuadro: # 10

Factores de Riesgo

TIPO DE RIESGO TIPO DE INCERTIDUMBRE

FUNCIONAL

El cliente espera ser atendido con cortesia,
respeto  y consideracion buscando un
ambiente comodo y seguro en nuestras
instalaciones.

Se busca que el servicio brinde una mayor
satisfaccion que la competencia, para lo cual
contamos con un amplio portafolio de
productos, infraestructura propia, segura y

confortable.

FISICO

Nuestros clientes cuentan con todas las
normas de seguridad tales como: extintores,
tubos de ventilacion, guardiania y

excelentes instalaciones referentes a la
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conservacion de  los  tanques de
almacenamiento del combustible; los
mismos que garantizan la seguridad de
nuestros clientes al momento de obtener el

servicio.

FINANCIERO

Los clientes del Servicentro “Eloy Alfaro”
antes de adquirir nuestro servicio sienten la
incertidumbre de que ¢l mismo no satisfaga
sus  expectativas; sin embargo esta
incertidumbre queda cubierta al momento de
acudir a nuestras instalaciones y obtener el
servicio de combustible; pues él mismo les
brinda la satisfaccion que no encontraron en
la competencia (crédito interno, descuentos,
portafolio de servicios), con lo que se sienten

seguros de otorgarnos su fidelidad.

SOCIAL

El Servicentro “Eloy Alfaro” cubre la
incertidumbre  social de que el
establecimiento no contaminard el ambiente
pues ha cumplido y cumplird con todas las
normas medioambientales exigidas para este
tipo de negocio, brindando asi la seguridad

social que los clientes necesitan.

PSICOLOGICO

El uso de nuestro servicio, no representa
ninguna amenaza psicoldgica y fisica para
nuestros clientes puesto que cuenta con todas
las normas de seguridad ya antes

mencionadas.

TIEMPO

El tiempo que los clientes emplean para
comprar nuestro servicio no es un tiempo
mal gastado, pues siempre logran conseguir
la satisfaccion del mismo, sobre todo porque

es de excelente calidad.
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Elaborado por: Las autoras.

2.5. Formulacion de las Encuestas: (Anexo #3).

2.6. Tabulacion, Graficos y Cruce de Datos: (Anexo #4).

2.7 Conclusiones de la Investigacion de Mercados.

Una vez terminado el estudio de mercado podemos concluir que los consumidores de
combustible para automotores se encuentran en términos generales, insatisfechos por
la calidad del mismo. Se puede apreciar en el ambiente social un cierto conformismo,

mas por necesidad que por satisfaccion de expectativas.

De esta manera podemos determinar que el 94.7% del mercado de vehiculos
consume gasolina (stper y extra). La frecuencia de consumo promedio es de 1 vez a

la semana (38%), de los cuales el 37% invierten de 11 a 15 ddlares en cada cargada.

Los factores que mas influyen al momento de obtener el servicio de combustible son:

e (Cercania (23%)
e Buena Ubicacion (22%)
e Atencion y buen servicio (15%)

e C(Calidad y Precio justo (13%)

Y el 27% restante se inclina por factores como nueva alternativa, ruta ocasional,

comodidad, viaje y salir de la ciudad, modernidad, n/c, n/r (no contesta, no recuerda).

Esto nos indica que los clientes buscan sobre todo cercania, atencion y precio justo,
caracteristicas que consideramos primordiales en nuestro servicio; pues con ellas

hemos logrado consolidarnos como la empresa lider en el mercado.
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En relacion a la preferencia de gasolina, los clientes utilizan Extra el 64%
preferentemente por costo; Super el 25% por el modelo de carro y por la calidad del
combustible; un 6% de los que utilizan gasolina en su vehiculo mezclan Super y
Extra para darle un mejor octanaje al vehiculo y no ensuciar mucho el filtro; y para
cerrar del 100% de los encuestados, aparece un 5% que utilizan otro tipo de

combustible como es el diesel o el gas.

Por lo que recomendamos ganar participacion en el mercado pero bajo los principios
de honestidad y respeto hacia el cliente. De esta forma podremos, como lo
manifestamos en nuestro analisis, retener clientela por confianza y satisfaccion,

pilares fundamentales para el consumidor.

Habra que enfocar la publicidad hacia los moradores mas préximos a la nueva
estacion y a los que habitan en la zona sur oeste de Cuenca con el objetivo de

promover la cercania a una mejor opcion.

Luego y aprovechando la ayuda que los clientes nos den, con el boca a boca de la
experiencia vivida en nuestra nueva estacion de servicio, enfocaremos nuestra

publicidad hacia el resto de la ciudad.

Como conclusion general podemos darnos cuenta que el Servicentro “Eloy Alfaro”
es la empresa lider en el mercado cuencano en lo que respecta al servicio de
combustible, su participacion en el mercado es la mdas alta con respecto a la
competencia, pues a mas del servicio de gasolina ofrece un minimercado, venta de
aceites, y en su nueva sucursal servicios tales como: restaurante, sucursal de un

banco y farmacia; brindando sobre todo calidad y precio justo.

2.8 Estrategias de Marketing y Publicidad para el posicionamiento de la

sucursal.
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* Radio:

Contratando el servicio de cufias publicitarias por las emisoras FM: complice y la

mega.

*

En la imprenta DOCUPRINT CIA LTDA, se realizara:

Hojas Volantes y tripticos.

Folleteria: flyres y gigantografias.

*

Fiesta de Inauguracion:

En la apertura de la sucursal del Servicentro se realizara una fiesta de inauguracion
en la que se obsequiaran esferos, llaveros, camisetas y gorras con el logo de la nueva
estacion de servicios y de la comercializadora Petrdleos y Servicios con la cual se
trabajara, con el objetivo de hacer mas llamativo nuestro servicio a los ojos de los

clientes.

El costo en el cual se incurrird por concepto de publicidad asciende a un aproximado

de $ 2.000,00.
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CAPITULO 111

ANALISIS FINANCIERO

3.1 Analisis de los Estados Financieros de la empresa.

3.1.1 Estados Financieros de la empresa (Ver Anexo # 5):

3.1.2 Analisis de Ratios Financieros:

Concepto de Ratio: Matematicamente, un ratio es una razon, es decir, la relacion
entre dos numeros. Los ratios son un conjunto de indices, resultado de relacionar dos
cuentas del Balance o del Estado de Pérdidas y Ganancias, éstos proveen
informacion que permite tomar decisiones acertadas a quienes estén interesados en la
empresa. Determinan la magnitud y direccion de los cambios sufridos en la empresa

durante un periodo de tiempo. (Pareja Vélez, Ignacio. 220).

* Concepto de Liquidez: Este ratio mide la capacidad de pago que tiene la empresa
para hacer frente a sus deudas de corto plazo; es decir, el dinero en efectivo del cual

se dispone para cancelar las deudas. (220).

* Prueba Acida: Este ratio nos permite descartar del activo corriente aquellas cuentas
que no son facilmente realizables, proporcionando de esta manera una medida mas
exigente de la capacidad de pago de una empresa en el corto plazo. A los inventarios
se los excluye de este analisis porque son activos menos liquidos més sujetos a

pérdidas en caso de quiebra. (221).

* [ndice de Endeudamiento: Representa el porcentaje de fondos de participacion de
los acreedores, ya sea en el corto o largo plazo, en los activos. En este caso, el
objetivo es medir el nivel global de endeudamiento o proporcion de fondos aportados

por los acreedores. (221).
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* Rotacion Activo Fijo: Esta razéon mide la capacidad de la empresa de utilizar el
capital en activos fijos; es decir, la actividad de ventas de la empresa. Proporciona las
veces que podemos colocar entre los clientes un valor igual a la inversion realizada

en activo fijo. (223).

* Rotacion Activo Total: Ratio que tiene por objeto medir la actividad en ventas de la
firma. O sea, cuantas veces la empresa puede colocar entre sus clientes un valor igual

a la inversion realizada. (223).
* Margen de Utilidad: Relaciona la utilidad liquida con el nivel de las ventas netas.
Mide el porcentaje de cada unidad monetaria de ventas que queda después de que
todos los gastos, incluyendo los impuestos, han sido deducidos (225)
3.1.2.1 Célculo de Ratios de la empresa (Ver Anexo # 6):
3.1.2.2 Cuadro de Resumen de Ratios

Cuadro # 11

Ratios del Servicentro “Eloy Alfaro”
de los afios 2004, 2005 y 2006

2004 2005 2006
Ratio de Liquidez $0.17 $0.07 $0.05
ndice de Endeudamiento 46.87% 48.16% 65.58%
Periodo Promedio de Cobranza | 12.46 dias | 22.81 dias | 22.03 dias
Rotaciéon Activo Fijo 5.21 veces | 5.47 veces | 3.27 veces
Rotacion Activo Total 3.68 veces | 3.57 veces | 2.49 veces
Margen de Utilidad Operativa 2.99% 2.97% 2.89%
Gastos Operativos 2.96% 3.20% 3.33%

Elaborado por: Las autoras.
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3.1.2.3 Interpretacion del calculo de Ratios:

Con el analisis de los ratios del Servicentro “Eloy Alfaro” podemos tener un inicio
de como se estan manejando los recursos financieros de la empresa, cuyo objetivo es

el de aumentar las ventas.

En lo que se refiere al indice de liquidez, se puede constatar que la empresa no
cuenta con liquidez para el corto plazo, debido a que en el afio 2003 el gerente
propietario realizd un préstamo bancario para realizar mejoras en la misma, pues
desde hace 5 afios comenz6 a funcionar el minimercado Full Mart afiadido a la

misma empresa; dicho préstamo se realizo para el plazo de 5 afios.

Por otro lado en el afio 2006 adquiri6 un nuevo préstamo para la compra,
construccion, permisos y gastos de constitucion de la sucursal cuya instalacion se

dard en el presente afio.

El indice de endeudamiento es aquel que nos indica la capacidad de la empresa para
adquirir una deuda o préstamo. A pesar de que el Servicentro “Eloy Alfaro” es una
empresa rentable, en el afio 2006 su capacidad de endeudamiento se reduce porque el

65% de los activos ya estan financiados con deuda.

El ratio del periodo promedio de cobranzas representa el nimero de dias que la
empresa debe esperar después de la venta para recibir el cobro de la misma a las
empresas a las cuales otorga crédito. El Servicentro “Eloy Alfaro” ha establecido
como politica de crédito un plazo de 15 dias para el cobro de las facturas, sin
embargo en la realidad esta politica no es aplicable pues la empresa recibe el dinero
desde hace algunos afios en un plazo de 22 dias, que demuestra que a pesar que no se
cumple la politica recibe el dinero circulante en un corto plazo lo que le permite

seguir operando con eficiencia.

Con lo que respecta al indice de Rotacion de Activo Fijo y Activo Total, vemos que
los mismos son muy rentables para el negocio, pues aportan aproximadamente 3.50
dolares para un dolar en las ventas, lo que indica que los activos estan siendo

utilizados y han contribuido eficientemente en las ventas de la empresa; sin embargo

60



para el ano 2006 éste se ha reducido por la deuda adquirida para la construccion de la

nueva sucursal ya que se ha utilizado ese dinero para cubrir parte de dicho préstamo.

3.1.3 Informe a la gerencia sobre la situacion actual de la empresa:

En nuestra opinion hemos podido establecer que a pesar de que la empresa no cuenta
con liquidez, segun los ratios financieros, para pagar un délar de deuda a corto plazo;
observamos que el negocio en si es rentable pues la gasolina se ha convertido en un
producto de primera necesidad para todas aquellas personas que poseen vehiculo, por
lo cual el dinero que se obtiene de las ventas se utiliza para pagar la deuda adquirida,
que producird ingresos en el momento en que la sucursal del Servicentro “Eloy

Alfaro” empiece sus actividades productivas.

La utilidad bruta de la empresa es de casi el 3% sobre las ventas totales, debido a que
el precio es determinado y regulado por el gobierno y no se puede ganar mas de lo

estipulado, pues el mercado reaccionaria de manera negativa a dicho acontecimiento.

En lo que respecta a la utilidad operacional vemos que durante los tres afios en
estudio (2004, 2005, 2006) estd reflejada en un 2.99%, 2.97% 'y 2,89%
respectivamente, que en contraste con los gastos operacionales que constituyen el
2,96%, 3,20% y 3.33%, nos indica que aunque los gasto representan un porcentaje
mayor en relacion a las ventas que la utilidad operativa, el negocio se encuentra
estable y con posibilidades de seguir operando con éxito, canalizando sus esfuerzos a
obtener una correcta administracion y control para evitar el desperdicio de recursos
de la empresa. La utilidad operacional se ha visto reducida debido a que se esta

cancelando la deuda adquirida para la construccion de la nueva sucursal.

En cuanto a los activos de la empresa consideramos que han sido utilizados
eficientemente para el desarrollo de la misma, principalmente se puede apreciar que
en la cuenta clientes existe un valor bajo con respecto a las ventas, lo que significa
que el cobro de facturas vencidas se lo hace en un plazo corto que nos permite contar

con efectivo inmediato.
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El inventario del combustible es el idoneo; es decir, es una cifra totalmente
manejable, ya que se ha logrado abastecer con eficiencia a nuestros clientes logrando

satisfacer al maximo sus necesidades y expectativas al brindar un excelente servicio

de calidad.

Por otro lado los activos fijos de la empresa han sido adquiridos a precios modicos,
gracias al prestigio que la misma ha ganado con sus proveedores, y el poder de

negociacion del gerente propietario.

Sin embargo las obligaciones que se tiene en los actuales momentos con los

proveedores son totalmente controlables pues el negocio esta bien administrado.

En definitiva la empresa ha logrado ganarse la confianza del mercado local, no solo
por sus largos afios en el mismo, sino por su atencion al cliente, buena posicion

financiera y administrativa.

3.2 Proyecciones Financieras para la sucursal del Servicentro “Eloy Alfaro”.

Para las proyecciones de la sucursal del Servicentro “Eloy Alfaro”, hemos elaborado

un estado de resultados proyectado. (Ver Anexo # 14, Cuadro #22).

Hemos basado las ventas en una estadistica realizada por la comercializadora Primax
que establece que diariamente por el sector donde estard localizada nuestra sucursal
pasan 9900 automoviles de los cuales: 9000 son de transporte liviano y 900 de

trasporte pesado. (Ver Anexo # 12, Cuadro #18).

Para realizar las ventas proyectadas hemos tomado la estadistica realizada por el
gremio de gasolineras del Ecuador que establece que por lo menos el 7% de los
vehiculos que circulan por el sector cargan gasolina en la estacion. Es por ello que
esperamos atender a 693 vehiculos diariamente, divididos en 630 de trasporte liviano

y 63 de trasporte pesado.

Otro aspecto que es importante tomar en cuenta para poder obtener posibles ventas,

es la cantidad promedio de galones, que son consumidos por cada vehiculo, siendo
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estos: los autos livianos cargan en promedio 6 galones, y los autos pesados cargan 12
galones en promedio. (Dato obtenido de un estudio realizado por la empresa

Servicentro “Eloy Alfaro”).

Por otro lado segun investigaciones y la experiencia que lleva la empresa se ha
podido establecer que cada tipo de combustible tiene su porcentaje de venta, el
mismo que ha sido utilizado para nuestro calculo de las ventas que tendra la sucursal

de la misma. (Ver Anexo # 12, Cuadro # 18, Anexo # 13, Cuadro # 21).

3.2.1 Determinacion del Capital Neto de Trabajo:

Concepto: “El capital neto de trabajo es igual a los activos circulantes menos los
pasivos circulantes. En la administracion del capital de trabajo intervienen todos los
aspectos de la administracion de los activos circulantes y los pasivos circulantes.”

(Weston, Copeland, 298).

Una gasolinera es un negocio liquido, pues recupera la inversion realizada en un
corto periodo; por lo que podemos afirmar que se necesitara capital de trabajo solo
para el primer mes, pues desde el segundo en adelante los ingresos por ventas podran

ser reinvertidos.

Para el célculo del CNT hemos tomado los gastos y compras mensuales obteniendo
el siguiente resultado:

Cuadro # 19

Capital Neto de Trabajo

Gastos Generales Anuales(Anexo # 10, Anexo #

11 152,163.13
Gastos Generales Mensuales 12,680.26
Compras Anuales(Anexo #13, Cuadro # 20) 1,868,678.53
Compras Mensuales 155,723.21
Gastos generales +
Capital Neto de Trabajo = Compras
Capital Neto de Trabajo = 12680,26 + 155723,21
Capital Neto de Trabajo = 168,403.47

Elaborado por: Las autoras.
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3.2.2 Determinacion del presupuesto de compra: (Anexo # 13, Cuadro # 20):

Concepto de presupuesto: Resumen sistemdtico de las previsiones de los gastos
proyectados y de las estimaciones de los ingresos previstos para cubrir dichos gastos.

(Diccionario Enciclopédico Océano).

El presupuesto de compras fue obtenido en base al estudio realizado para la
determinacion de las ventas, pues la sucursal del Servicentro “Eloy Alfaro”, vende lo

que compra, sin incurrir en desperdicios o sobre stock.

3.2.2.1 Concepto de Periodo de Recuperacion: Es la vida depreciable del activo en
afos. Con frecuencia, existen diferentes valores para las depreciaciones en libros y
para efecto de impuestos. Estos valores pueden ser diferentes de la vida productiva
estimada del activo. (BLANK, L; TARQUIN, A; 549). (Ver Anexo #7, Cuadros #
12,13).

3.2.3 Determinacién de flujos de caja: (Ver Anexo # 16, Cuadro # 24, Cuadro # 25,
Cuadro # 26).

Concepto de flujo de caja: Muestra la manera como los flujos de efectivo de una
compaiia entran y salen durante un determinado periodo. Este estado ilustra los
flujos de efectivo en actividades operativas, de inversion y financiamiento.

(Gallagher; Andrew, 71).

Para realizar los flujos de efectivo de la sucursal del Servicentro “Eloy Alfaro”,
tomaremos 5 afios como referencia para la proyeccion; ya que es un buen nimero
para saber cuan rentable es el proyecto de expansion, por otro lado es muy dificil
predecir que puede pasar a mas afios; por esta razon hemos decidido tomar este

horizonte de tiempo.

Para prevenir cualquier situacion que no permita que el Servicentro “Eloy Alfaro”
opere con normalidad, nos hemos manejado en tres escenarios que detallamos a

continuacion:
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Escenario Pesimista: Para un mejor andlisis hemos considerado la posibilidad de
manejarnos bajo un escenario pesimista, que enmarca principalmente razones
macroeconomicas que afectan a las empresas, tales como: el cambio del gobierno,
que viene cargado de nuevas politicas e ideologia cuyo fin segun lo ocurrido en afios
anteriores termina con la derrocar al presidente, es por ello que en este escenario
proyectaremos lo peor que pueda pasar; es decir , en el Ecuador existe una
inestabilidad politica, juridica, social y econdmica que hace que la gente pierda poder
adquisitivo, lo que produce que las ventas no crezcan el 5% anual como lo han hecho
sino que a mas de mantenerse constantes reduzcan ese 5%. Por otro lado esa
inestabilidad ocasiona un aumento acelerado de los costos de fabricacion, materia
prima y mano de obra a un 8%, al que le sumamos los costos debido a la inflacion, la

misma que bordea el 2%; dando un total de crecimiento de los costos de un 10%.

Escenario Normal: A este escenario afiadiremos proyecciones de la situacion actual
del mercado; es decir, si no ocurre nada fuera de lo comun, coémo seria el desarrollo
de nuestra empresa. En este analisis vamos a aplicar los estudios que ha realizado la
empresa en los cuales anuncia un crecimiento en las ventas de un 5% anual; un
aumento en los costos debido a la inflacion, de un 2%; y un aumento del 3% en
gastos de fabricacion, materia prima y mano de obra, dando un total de crecimiento

de los costos de un 5%.

Escenario Optimista: En este escenario se proyectara una situaciéon poco comun, en
la que todos los eventos macroeconémicos y microecondémicos van a favorecer a la

productividad del Servicentro “Eloy Alfaro”.

Seglin estudios que hemos realizado en escenarios muy optimistas el crecimiento de
las ventas de la empresa puede llegar a un 10% anual en condiciones muy favorables;
mientras que los costos solo se elevan por el efecto de la inflacion debido a que este
es un fendmeno que no se puede omitir en ningln tipo de proyeccion, dando como

resultado un aumento del 2% anual en los costos.
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3.3 Calculos de la VAN y la TIR.

Concepto de VAN: El valor actual neto cconsiste en llevar a valor presente todos los
flujos de efectivo incrementales y compararlos con la inversion inicial, descontados a

una determinada tasa. (Gallagher; Andrew, 258).

Concepto de TIR: La tasa interna de retorno es la tasa de interés efectiva que da la
inversion para el negocio. Es la méxima tasa que se espera que genere el nuevo

proyecto. (Gallagher; Andrew, 263).

Para el calculo del VAN y la TIR, tomaremos como referencia el costo de capital
promedio ponderado (TMAR), pues el proyecto esta financiado un 49,26% por deuda
y un 50,74% con capital propio, siendo esta del 21,57%; el mismo que se lo obtuvo
en base al costo de la deuda y lo que espera recibir el inversionista sobre las ventas,

el 3% mensual que se traduce en un 36% anual. (Ver Anexo # 17, Cuadro # 27).

Partiendo de este punto los calculos se hicieron a partir de los flujos de caja para
determinar que tan beneficioso o perjudicial puede ser para la empresa la
consecucion de cualquiera de los tres escenarios mencionados en los flujos de caja.

(Anexo #18, Cuadro # 28, Cuadro # 29; Anexo # 19, Cuadro # 30, Cuadro # 31).

3.4 Conclusiones.

A través de este estudio financiero, pudimos determinar la factibilidad de la apertura
de la sucursal del Servicentro “Eloy Alfaro” y obtener en cifras lo que en palabras se

dijo en los dos capitulos anteriores.

Al manejar los tres escenarios propuestos llegamos a determinar que el valor de la
TIR (Tasa Interna de Retorno) es mayor a la TMAR (Costo del Capital Promedio
Ponderado) lo que indica que aiin en una situacion extrema de mala economia en el
pais la empresa por su estabilidad y tradicion, podria obtener rentabilidad sin
incurrir en pérdidas; confirmando la viabilidad del negocio, y por lo tanto rectifica

todo el analisis hecho en los capitulos anteriores.
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CAPITULO IV

CONCLUSIONES

4.1 Nivel de ventas.

En base al analisis realizado tanto del Servicentro “Eloy Alfaro” como de la puesta
en marcha de una sucursal de la misma, hemos podido determinar que el aumento en
el nivel de ventas fluctua entre un 5% a un 10% anual, siendo esto considerado como
una aumento significativo; ademads es un negocio que cobra sus ventas al instante por
lo cual es considerado un negocio muy liquido, acotando de esta manera que la
empresa esta en muy buen camino, aspecto que se ve confirmado con los datos de las

ventas historicas mas los pronosticos que se realizaron para el presente estudio.

Uno de los mayores rubros de ventas es la gasolina extra pues segln la investigacion
de campo en nuestra ciudad existen mas automoviles que vehiculos 4 x 4 (Ver Anexo
# 2), ademas la gasolina tanto, super como extra, y el combustible diesel son
considerados como productos de consumo masivo pues sin ellos los vehiculos no

funcionan.

4.2 Analisis de rentabilidad.

En el momento de realizar el andlisis financiero logramos determinar que la
rentabilidad del Servicentro “Eloy Alfaro” esta acorde a la rentabilidad del mercado
hidrocarburifero, pues no se puede ganar mas de lo estipulado por el gobierno; sin
embargo, la empresa cuenta con un alto prestigio que la ha llevado a ser lider en el
mercado cuencano, logrando de esta manera una rentabilidad que sobrepasa las
expectativas de su duefio; debido a la liquidez que genera el negocio, pues sus ventas
son en su mayoria al contado, logrando asi recuperar la inversion realizada en un

corto periodo.

A pesar de que la inversion inicial es bastante alta se ve compensada con la

rentabilidad muy atractiva lo que hace que el negocio sea llamativo para los ojos de
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los inversionistas, aspecto que obliga a que la empresa esté en constante cambio y
evolucion de acuerdo a las tendencias que impone el mercado, con el objetivo de

mantener su puesto de liderazgo.

4.3 Resultados de la investigacion de mercados.

En vista de que Cuenca es la ciudad que posee la mayor cantidad de vehiculos por
persona, el mercado se ha visto obligado a ampliar el negocio de gasolineras, puesto

que el combustible es un bien vital para el mismo.

Es por eso que el Servicentro “Eloy Alfaro” ha decidido satisfacer a este mercado
con la apertura de una sucursal, la misma que ofrecera a mas del combustible,
servicios como: restaurante de comida rapida, minimercado, sucursal de un banco y
farmacia. Ademas la misma acogera principalmente a los vehiculos de transporte
pesado con el objetivo de descongestionar el trafico que se produce en la principal
por dichos vehiculos. Cabe destacar que por la tradicion y los afios en el mercado, la
empresa ha logrado la fidelidad de sus clientes, que se ve reflejada en su alta

rentabilidad, confirmando asi la viabilidad de la apertura de la sucursal.

Dentro de lo que es el estudio de mercado y a través de las encuestas realizadas
determinamos que el Servicentro “Eloy Alfaro” ha conseguido ser la empresa lider
en el sector de servicios de la ciudad de Cuenca, debido al volumen de ventas; por
otro lado el estudio nos ayud6 a centrarnos también en el analisis de la psicologia de
los clientes que con sus sugerencias y recomendaciones motivan a seguir innovando

y mejorando el servicio.

De igual manera a través de este estudio obtuvimos las pautas que nos ayudaron a
iniciar la determinacion de los prondsticos de ventas, a través de una pregunta a cerca
del consumo semanal en dolares de combustible; complementado con un estudio
realizado por la empresa, con el cual se llegd a determinar y predecir las futuras

ventas de la empresa.

68



4.4 Resultados del analisis financiero.

Como resultado del estudio financiero realizado podemos decir que la empresa se
encuentra en un mercado muy atractivo debido a que el combustible es un bien vital

para el mercado automotor.

Cabe mencionar que la TMAR (Tasa de Capital Promedio Ponderado ) que este
sector promete es de un 21,57% que es un valor alto en los estandares de utilidad que
se maneja en dolares, y vemos que la empresa en un escenario pesimista registra una
TIR de 51% y un VAN de $ 1.300.858,00, lo que nos indica que debido al amplio
margen de rentabilidad la empresa podria aguantar ciclos econdmicos de recesion;
esto acompanado de la evidente productividad de la empresa podemos apreciar que

el proyecto de expansion es muy viable desde cualquier punto de vista.

Dentro del escenario normal tenemos un TIR de 60% y un VAN de $1.947.086,71,
que son cifras muy buenas y que si revisamos los estados financieros de la empresa

estan muy sujetos de la realidad actual del negocio.

Y en el escenario optimista hay un TIR de 64% y un VAN de $2.315.989,79; en este
aspecto hay que distinguir algo muy importante, si vemos la diferencia entre el
escenario pesimista y el normal hay un margen de cifras muy amplio, mientras que
entre un escenario normal y un escenario optimista la brecha no es un grande, esto se
debe al tamafio de mercado de Cuenca, por lo que podemos suponer que al momento

se tiene una gran aceptacion dentro del mercado local.

4.5 Recomendaciones:

Desde la perspectiva de nuestro analisis sugerimos al Gerente General del
Servicentro “Eloy Alfaro” iniciar el proyecto de la apertura de su sucursal, pues el

analisis realizado demostrd la viabilidad y rentabilidad del negocio.

Por otro lado, la prediccion con la cual se determinaron las ventas es técnica y, por lo

tanto, daré los resultados obtenidos, cubriendo de esta manera las expectativas de sus
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inversionistas; ademas al ser un negocio que cobra las ventas al instante podra

cancelar la deuda en un corto periodo y con puntualidad.

Desde el aspecto financiero se deberia aprovechar la buena rentabilidad que otorga el
negocio para realizar una reestructuraciéon en el area administrativa tanto del
Servicentro “Eloy Alfaro” como de su sucursal con el objetivo de hacer mas eficiente

todas las actividades que se ejecutan en la misma.

En cuanto a las politicas internas, principalmente de cobro, deberian tratar de reducir
los dias de recuperacion de cartera ya que es un producto de consumo masivo e
inmediato en el mercado automotor, siendo el estdndar ideal, un periodo de cobro
maximo de 15 dias para asi poder cubrir a tiempo todas las deudas a corto plazo con

los proveedores.

En lo que se refiere a las estrategias a utilizarse para la apertura de la sucursal,
sugerimos implantar las realizadas en este analisis, pues han sido elaboradas en base
a estudios técnicos con el objetivo de brindar mayor rentabilidad, prestigio y

crecimiento del negocio.

En definitiva las recomendaciones van mas hacia el area administrativa; en donde
poniendo en practica lo realizado en este estudio y regulando ciertos procedimientos

se puede lograr una mayor optimizacion de los recursos de la empresa.
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ANEXO # 1

MATRIZ FODA PARA OBTENER ESTRATEGIAS

FORTALEZA DEBILIDAD
Infraestructura Buena tecnologia en los Clientes Fieles por el R . Participacion y Posicionamiento en el Estructura . .
" ! ) e Portafolio amplio de productos| e et Clientes Insatisfechos
Propia surtidores y equipos de crédito que se les capacitaciéon constante a mercado Organizacional

Crecimiento del
mercado de

automaoéviles

Apertura de una
sucursal para
abastecer al nuevo

mercado.

Crear mayor confianza en

nuestros consumidores.

Brindar una Tarjeta
de Crédito interna con

monto minimo.

Ofrecer mayor cantidad de
servicios que aumenten el
prestigio y rentabilidad para

el mercado de automéviles.

Lograr una excelente

atencién y servicio a

nuestros client

Promocién y
Publicidad Agresiva
por apertura de

sucursal.

Elaborar un organigrama
que defina funciones para
dar una mejor imagen al

mercado.

Brindar una Tarjeta
de Crédito interna

con monto minimo.

Financiacion de
los
consecionarios
para obtener un|
vehiculo

Apertura de una

sucursal para

abastecer al nuevo

mercado.

Promocién y Publicidad

agresiva a través de los

consecionarios hacia la

gasolinera.

Establecer un acuerdol

entre el consecionario

v la gasolinera para

otorgar descuentos.

Promocién y Publicidad
agresiva a través de los

consecionarios hacia la

gasolinera.

Crear vinculos con el

consesionario para ganar

confianza del mismo por

atencién al cliente.

la

Promoc

6n y
Publicidad Agresiva
por apertura de

sucursal.

Elaborar un organigrama
que defina funciones para

dar una mejor imagen al

consecionario.

Promocién y
Publicidad agresiva a
través de los
consecionarios hacia
la gasolinera.

Crecimiento de
la poblacién
urbana

Brindar un
portafolio amplio
de productos.

Crear mayor confianza en

nuestros consumidore:

Brindar una Tarjeta
de Crédito interna con|

monto minimo.

rentabilidad de la gaso

Mayor prestigio y

inera

Crear mayor confianza en

nuestros consumidore:

Promocién y
Publicidad Agr

por apertura de

iva

Elaborar un organigrama
que defina funciones para

dar una mejor imagen.

Opcién a un amplio
portafolio de
productos

Condicién
Econémica del
Consumidor

Aprovechar la
infraestructura

para ofrecer un
portafolio amplio
de productos que
incentive al
consumidor
comprar nuestro

producto.

Invertir en tecnologia que
nos lleve a ser los lideres en
el mercado local,
incentvando asi al
consumidor a adquirir
nuestro servicio para su

vehiculo.

Publicidad y

promocién agresiva

que los mantega fieles
a nuestro servicio,
incentivando asi el
consumo de nuestro

servicio.

Brindar el portafolio mas

amplio de productos a costos

bajos y con los mas altos

niveles de calidad.

Invertir en capacitacién a

los empleados para lograr

asi la confianza de

nuestros clientes

incentivando su consumo.

Utilizar fuentes de
informacién masiva
que logren que el
servicio se posicione y
de este modo lograr
que los consumidor

utilicen sus ingresos

en nues

tro producto
mucho mas que en la

adquisicién de otros.

Aprovechar la

descentralziacién de la

estructura

organizacional, para que

cualquier persona de la

empresa, incluso un

ejecutivo tenga una

relacién mas directa con

el cliente y asi este se
sentird mis propenso a

invertir sus escasos

recursos en una empresa

que le atiende bien.

Realizar un estudio
de las necesidades
que satisfacen el ego
de los clientes, y
atacar este punto.
Con esto se logra que

los clientes se sientan

contentos e inviertan

en nuestro producto

Decisiones del
Nuevo Gobierno)

Utilizar la

infrae:

tructura

:onfortable y

segura para que las
de

nuevo gobierno se

iciones del

amolden
perfectamente a
nuestras

necesidades

Afrontar con la mas alta
tecnologia cualquier
desicién del nuevo
gobierno implemente

no quedar resagados.

Publicidad y
promocién agresiva
que los mantega fieles
a nuestro servicio,
incentivando asi el
consumo de nuestro
servicio.

Brindar

amplio de

el portafolio mi

bajos y con los mas altos

niveles de calidad.

productos a costos

Tener personal calificado

que permita afrontar
cualquier cambio que

provoque las desiciones del

nuevo gobierno.

Analizar la mente del
consumidor y con esto
lograr una publicidad
efectiva que posicione
el producto en la
mente del
consumidor, y cuando
un producto esta
posicionado las

condiciones externs

afectan en menor
medida.

Formar circulos de
calidad, para que todas
las personas de la

empresa den soluciones a

diversos problemas
relacionados con las

decisiones del gobierno, y
de este modo aprovechar

la poca jerarquizacién
con la creatividad de los

empleados.

Lograr que todos los
empleados que
tengan relacién
directa con los

clientes, comenten
que la empresa

constantemente esta

mejorando el
producto y esto se
difunde
geométricamente y
del

gobierno no afecten

asi las decis

one:

su decisién de

compra.

Normas para
preservar el
Medio
Ambiente

Mostrar con la
infraestructura
segura que se
manejan todas las
normas de medio
ambiente y
seguridad para
lograr prestigio en

el mercado.

Garantizar el prestigio a
nuestros clientes,
cumpliendo con las normas
medio-ambientales,
presentando tecnologia
que fortalezca esta

afirmac

Garantizar el
prestigio a nuestros
clientes, cumpliendo

con las normas medio
ambientales.

Brindar el portafolio m.

amplio de productos a costos

bajos y con los mas altos

niveles de calidad.

que nos permita
mantenernos en los

Tener personal calificado

estdndares de calidad y

normas medio-ambientales

requeridas para este tipo

de negocio.

Publicitar que el
producto no tiene o
ti

ne un impacto

menor en el ambiente,

esto posiciona mucho
mas el producto por la|
nuevas tedencia a la

conciencia ecolégica

ejectivo:

Capacitar a todos los
empleados en técnicas
para preservar el
ambiente, y como se
una estructura

posee

organizacional deficiente,

esta capacitacién puede
reunir sin problemas a
s de alto nivel y a

empleados, ahorrando

recursos a la empresa

Dar a todos los
clientes tripticos de
cémo cuidar el
ambiente, esto crear
una imagen de que la
empresa es proactiva
y de que le interesa
sus clientes, lo que se
ve reflejado en
satisfacion por parte

de ellos

Elaborado por: Las Autoras.
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ANEXO # 2

CARROS MATRICULADOS EN EL AZUAY HASTA EL ANO 2006
Fuente: "JEFATURA DE TRANSITO DEL AZUAY"

Tipo de Vehiculo ENEJ FEB] MARJ ABR | MAY. JJUN.] JUL. AGUJ] SEPJ OCT| NOV. | DIC TOTAL
Automovil Particular 1268 | 2038 22428 2603 2958 1733 ] 1368 | 1892 51211 21223
Publico 229 171 233 118 2200 107 58 60 651 1847
Estado 1 1
Municipal 1 11 80 92
Camionestas Particular 1110] 1643 1709] 1856 1990 1298 1182 ] 1336 4624] 16748
Publico 8 19 10] 17 42 18] 15 13 31 173
Estado 2 3 7 2 1 1 7 10] 33
Municipal 4 27 2 1 34
Jeep Particular 879 1367 1491 1820 1912] 1141 ] 894 1103] 1899 12506
Publico 2 1 3
Estado 5 20 1 2 28
Municipal 1 1 9 2 4 17
Busetas Particular 10 7 4 13 6 4 9 3 [§ 62
Publico 2 19 11 11 5 6 7 18 25 104
Estado 4 3 13 41 61
Municipal 0
Buses Particular 2 5 2 1 1 4 11 32 29 87
Publico 18 18 43 34 32 22 1 1 2 171
Estado 6 6
Municipal 2 2
Camiones Particular 110 191 159 185 248 176 121y 177 214 1581
Publico 14 17 20 12 3 2 8 16 37 129
Estado 1 1
Municipal 2 7 2 2 13
Tanqueros Particular 1 8 2 6 4 23 72 116
Publico 1 1 2
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Estado 1 5 7
Municipal 4 2 6]
Trailer Particular 2 7 23 18 16 19 19 21 37 162
Publico 1 6 5 3 .2 1 7 2 S 32
Estado 2 2
Municipal 0
Volquetas Particular 7 20 27 21 21 32 20 28 145 321
Publico 12 24 16 11 1 7 1 72
Estado 1 1 3 28 33
Municipal 2 2
Motocicletas Particular 143 228] 179 221 248] 169 163] 246 714 2311
Publico I 5 6)
Estado 1 1
Municipal 8 8 16
Especial Particular 7 18 25 8 58
Publico 0
Estado 0
Municipal 1 1
Ortopédicos Particular 0]
Publico 0
Estado 0
Municipal 0
TOTALES 3829 5797 | 6214 7063 | 7738 | 4759 | 3888 5006 |13776] 58070
Nuevos Particulares 502 302 416 421 459 329 198 | 215 298 3140
Nuevos Publicos 86 41 64 54 66 98 69 148 176 802
Motos Nuevos 0 61 90 81 93 50 56 70 91 592
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Anexo # 3

Disefio de la Encuesta

Proyecto Tesis Servicentro "Eloy Alfaro”

Saludo(...), estamos realizando un estudio para conocer los habitos de consumo respecto de las gasolineras y combustibles por parte de los

conductores y duefios de vehiculos que circulan por esta zona. Me ayuda con 40 segundos de su tiempo por favor...

Q1. ;A quién pertenece este vehiculo?

Usted......ooovevenennnnn. 1 IraQ3
Familiar.................. 2 IraQ2
AMigo.......euiuinnenn. 3 IraQ2
Empresa.................| 4  IraQ2
Jefe (dueiio) .. 5 IraQ2

Q2. ;Sabe qué tipo de combustible
consume el vehiculo?

I IraQ3

2 Termine.

Q3. ;Qué tipo de combustible consume?

Gasolina.................]J 1 IraQ4
Diesel........cc.oonnl 2 IraQs
Gas....ooovvviiiiiann 3 IraQs
Otro(especifique)

Termine.

Q4. ;Qué tipo de gasolina le pone a este
vehiculo?

Q5. ;Con qué frecuencia suele cargar
combustible en este carro?
Menos de 1vez al mes. | 1

lvez al mes.............. | |-
lvez cada 15dias....... | |3
lvez a la semana........ ||+
2veces por semana..... | ||
3veces por semana..... | [ o
Diariamente............. | |7
N/SN/CN/R............ | Is
Otro(especifique)

Q6. Cual de los siguientes rangos refleja
mejor la cantidad en doélares que suele
gastar cada vez que le pone combustible

segun la frecuencia anteriormente

mencionada:

De 1 a 3dodlares......... 1
De 3 a 5dolares......... 2
De 5 a 10ddlares........ 3
De 10 a 15ddlares...... 4
De 15 a 25ddlares...... 5
Mas de 25d0lares....... 6

Q7. (Qué frase refleja mejor sus costumbres?

Me gusta llenar el tanque cada vez que pongo combustible..
Prefiero poner lo que me alcance de dinero.....................
Pongo unicamente lo que da la casa,empresa,duefio...........

Q8. ;Qué es para usted lo mas importante al momento de
escoger a qué Gasolinera ir? (NO LEER OPCIONES)
CICANTA. ..\ttt
AeNnCiON Y SeTVICIO. . euuuneeiiiiiii e
Pongan lo justo/No roben gasolina.........................
Gasolina Hmpia...........covviiiininiiiiiiiieeeeeeas
NO eSpeculacion. .. ... ...vueieiiininiiiiie e
NO €SCASEZ. . enenieiiiii e

Seguridad en las instalaciones.
Mas servicios (MiniMarket/Farmacia/Banco/Restaurante).. ..

Tenga bafios pUbLICOS. . ... .ocovveiiiiiiiiiiii
Limpien parabrisas gratis.............coeveevuininenenineranennnn.

Otro(especifique)

Q9. ;A qué bomba de gasolina acude con mayor frecuncia? (NO
LEER OPCIONES)

Servicentro “Eloy Alfaro”. .
Shell (sector CREA).......covviniiiiiiiiiiieieeeieee
Texaco (Sector Bafos)....c...ovvviririreriiiiiiiieiiiiieeananns

MOobil (sector Narancay).......c.eueueueninenenenanananenanannnnn
P&S (sector Gran Manzana)...
Shell (sector OtOroNZ0). ... ..uvueuuininiieieneeeienenenenenennns

Repsol (sector Don BOSCO).......vvviiiiiiiiiiiiiiiii

Otro(especifique) I

Q10. ;Estaria dispuesto a obtener este servicio en una nueva
gasolinera, la misma que contaria con las mas modernas y
amplias instalaciones, ubicada en el sector Virgen del Milagro

(via a Sayausi en la entrada a San Joaquin)?

¢, Por qué?
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ANEXO # 4

Q1 Q2 Q3 Q4 Q5 Q6 Q7 Q8 Q9 Q10 Q11 Q12

1 2 1 1 2 5 4 2 1 2 2 1|GRAN MANZANA

2 2 1 1 1 4 3 2 4 2 1 4[{GRAN MANZANA

3 2 1 1 1 6 3 2 11 1 1 2|GRAN MANZANA

4 3 1 1 1 6 5 1 1 8 1 3|GRAN MANZANA

5 2 1 1 1 4 5 2 2 5 2 1|GRAN MANZANA

6 1 0 1 1 6 2 2 8 5 1 4|GRAN MANZANA

7 4 1 1 2 6 5 1 1 7 2 5|GRAN MANZANA

8 1 0 1 1 4 4 2 8 5 2 1|GRAN MANZANA

9 1 0 1 2 7 4 1 4 2 1 2|GRAN MANZANA
10 2 1 2 0 7 5 2 3 8 1 11]GRAN MANZANA
11 1 0 1 2 7 4 1 2 1 1 11]GRAN MANZANA
12 1 0 1 1 4 5 1 4 5 1 3|GRAN MANZANA
13 2 1 1 1 4 4 1 1 4 1 11]GRAN MANZANA
14 1 0 1 1 4 4 1 1 5 2 6|GRAN MANZANA
15 1 0 1 2 4 3 2 1 5 1 7|GRAN MANZANA
16 1 0 1 1 7 2 2 1 5 2 1|GRAN MANZANA
17 1 0 1 1 7 5 2 2 5 1 8|GRAN MANZANA
18 1 0 1 3 7 4 2 2 3 1 11]GRAN MANZANA
19 1 0 1 1 4 6 1 3 5 1 9|GRAN MANZANA
20 1 0 1 1 7 1 1 2 5 1 4[{GRAN MANZANA
21 1 0 1 1 4 5 1 1 8 2 1|GRAN MANZANA
22 1 0 1 2 4 4 2 1 5 2 3|GRAN MANZANA
23 1 0 1 1 4 5 1 1 3 1 7|GRAN MANZANA
24 1 0 1 1 4 4 1 1 5 2 1|GRAN MANZANA
25 1 0 1 1 7 3 1 4 7 2 10|GRAN MANZANA
26 1 0 1 1 4 3 2 1 3 2 6|GRAN MANZANA
27 1 0 1 1 3 4 2 3 5 1 4{GRAN MANZANA
28 1 0 1 3 4 5 2 3 5 2 1|GRAN MANZANA
29 1 0 1 1 7 2 2 1 5 2 1|GRAN MANZANA
30 1 0 1 1 4 3 2 1 5 2 6|GRAN MANZANA
31 2 1 1 1 4 4 2 1 5 2 1|GRAN MANZANA
32 1 0 1 1 7 3 1 2 4 2 6|GRAN MANZANA
33 1 0 1 1 4 4 1 1 5 2 1|GRAN MANZANA
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34 1 0 1 1 3 3 1 2 4 1 1|GRAN MANZANA
35 1 0 1 1 6 2 2 2 2 2 4[{GRAN MANZANA
36 1 0 1 1 7 2 2 2 2 1 11]GRAN MANZANA
37 1 0 1 3 3 5 1 3 1 2 1|GRAN MANZANA
38 1 0 1 3 5 3 2 1 8 1 12|GRAN MANZANA
39 2 1 1 1 7 3 2 1 5 2 1|GRAN MANZANA
40 1 0 1 1 4 3 1 11 5 2 1|GRAN MANZANA
41 1 0 1 1 3 4 2 11 8 1 4[{GRAN MANZANA
42 2 1 2 0 6 4 1 2 2 1 4[|GRAN MANZANA
43 2 1 2 0 2 4 1 2 5 1 4[{GRAN MANZANA
44 1 0 1 3 4 3 2 1 5 2 1|GRAN MANZANA
45 1 0 1 1 4 4 2 3 7 2 1|GRAN MANZANA
46 1 0 1 1 4 4 1 2 2 2 1|GRAN MANZANA
47 1 0 1 1 6 4 2 2 1 2 1|ELOY ALFARO
48 1 0 1 1 5 3 1 2 1 2 6|ELOY ALFARO
49 1 0 1 2 7 3 2 1 6 1 11]ELOY ALFARO
50 1 0 1 1 6 3 1 4 3 1 8|ELOY ALFARO
51 1 0 1 1 4 6 1 4 6 1 11]ELOY ALFARO
52 1 0 1 2 7 3 1 3 8 1 11]ELOY ALFARO
53 1 0 1 3 7 3 2 4 8 1 11]ELOY ALFARO
54 1 0 1 2 4 6 2 3 8 1 11]ELOY ALFARO
55 1 0 1 1 7 4 1 2 8 1 13]ELOY ALFARO
56 1 0 1 1 7 3 2 2 8 1 3|ELOY ALFARO
57 1 0 1 1 5 4 2 3 1 2 10|ELOY ALFARO
58 1 0 1 1 6 3 1 3 1 1 8|ELOY ALFARO
59 1 0 1 1 7 2 2 3 8 1 3|ELOY ALFARO
60 4 1 2 0 5 4 3 2 8 1 3|ELOY ALFARO
61 1 0 1 1 7 3 2 3 8 1 0|ELOY ALFARO
62 1 0 1 1 5 2 2 2 1 1 3|ELOY ALFARO
63 1 0 1 1 4 4 1 2 8 1 13]|ELOY ALFARO
64 1 0 1 1 4 2 1 2 1 3 0|ELOY ALFARO
65 1 0 1 1 5 3 1 2 8 1 11]ELOY ALFARO
66 1 0 1 2 7 4 1 2 2 3 0|ELOY ALFARO
67 1 0 1 1 5 3 1 2 2 2 10|ELOY ALFARO
68 1 0 1 1 4 3 1 3 1 2 10|ELOY ALFARO
69 1 0 1 1 4 3 1 2 8 1 11]ELOY ALFARO
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70 1 0 1 1 6 3 1 3 6 2 10|ELOY ALFARO
71 1 0 1 2 7 3 1 4 8 1 13]|ELOY ALFARO
72 1 0 1 1 6 1 2 3 6 2 1|ELOY ALFARO
73 1 0 1 2 4 4 2 1 2 1 1|ELOY ALFARO
74 1 0 1 3 4 3 2 2 6 1 3|ELOY ALFARO
75 1 0 1 1 4 4 1 1 6 2 1|ELOY ALFARO
76 1 0 1 1 5 3 2 1 5 1 11]ELOY ALFARO
77 1 0 1 1 6 3 2 1 6 1 3|ELOY ALFARO
78 1 0 1 1 4 2 2 3 8 1 11]ELOY ALFARO
79 1 0 2 0 6 3 1 1 8 2 6|ELOY ALFARO
80 1 0 1 1 5 2 2 1 6 2 1|ELOY ALFARO
81 1 0 1 1 4 3 1 4 8 1 7|ELOY ALFARO
82 1 0 1 2 4 3 2 7 6 1 2|ELOY ALFARO
83 1 0 1 1 7 3 1 1 8 1 4[ELOY ALFARO
84 1 0 1 2 4 4 2 4 2 1 3|ELOY ALFARO
85 1 0 1 1 5 3 2 2 7 1 4[ELOY ALFARO
86 1 0 1 1 7 3 2 1 8 2 10|ELOY ALFARO
87 1 0 1 2 7 3 2 4 8 2 10|ELOY ALFARO
88 1 0 1 1 7 2 2 2 8 1 3|ELOY ALFARO
89 2 1 2 0 6 3 1 2 8 1 11]ELOY ALFARO
90 1 0 1 3 3 5 2 2 8 1 2|ELOY ALFARO
91 1 0 1 2 5 6 1 4 1 1 2|ELOY ALFARO
92 1 0 1 2 3 5 1 2 1 2 1|ELOY ALFARO
93 1 0 1 1 4 5 1 3 7 2 1|ELOY ALFARO
94 1 0 1 1 4 4 1 4 3 1 2|ELOY ALFARO
95 1 0 1 1 4 5 1 2 1 1 13]|ELOY ALFARO
96 1 0 1 1 4 4 1 2 8 3 0|ELOY ALFARO
97 1 0 1 2 4 4 1 1 8 2 1|ELOY ALFARO
98 1 0 1 1 7 3 1 2 8 1 2|ELOY ALFARO
99 1 0 1 2 4 5 1 2 7 2 1|ELOY ALFARO
100 1 0 1 2 4 5 1 2 8 1 13]|ELOY ALFARO
101 1 0 1 1 4 2 1 2 8 1 4[OTORONGO
102 1 0 1 1 5 3 2 2 8 1 4[OTORONGO
103 1 0 1 1 4 2 2 2 8 2 10]OTORONGO
104 1 0 1 1 5 4 1 2 1 3|OTORONGO
105 1 0 1 3 7 2 3 2 7 1 3|OTORONGO
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106 1 0 1 1 5 3 1 2 8 3 0JOTORONGO
107 1 0 1 1 5 3 2 3 1 2 1|OTORONGO
108 1 0 1 1 5 3 1 3 8 2 10]OTORONGO
109 1 0 1 1 7 3 2 3 8 1 2|OTORONGO
110 1 0 1 1 5 2 1 3 1 1 13]OTORONGO
111 1 0 1 2 7 3 1 2 2 3 0JOTORONGO
112 1 0 1 1 7 2 1 3 8 3 0]OTORONGO
113 1 0 1 1 7 3 2 2 6 2 1|OTORONGO
114 1 0 1 1 7 2 1 1 8 2 1|OTORONGO
115 1 0 1 1 4 3 1 11 8 2 1|OTORONGO
116 1 0 1 2 7 4 1 11 6 1 11]OTORONGO
117 1 0 1 2 7 3 1 1 8 1 4[OTORONGO
118 1 0 1 1 7 2 2 3 6 1 13]OTORONGO
119 1 0 1 1 7 3 1 3 8 1 8|OTORONGO
120 1 0 1 2 4 3 2 1 6 1 11]OTORONGO
121 1 0 1 2 6 3 2 1 6 1 11]OTORONGO
122 1 0 1 1 4 5 1 3 1 1 2|OTORONGO
123 1 0 1 1 7 4 2 3 6 1 4[OTORONGO
124 1 0 1 1 6 3 2 1 6 2 1|OTORONGO
125 1 0 1 2 4 2 1 2 1 2 1|OTORONGO
126 1 0 1 1 5 2 2 2 3 1 13|]OTORONGO
127 1 0 1 2 4 3 2 3 1 1 7|OTORONGO
128 1 0 1 1 6 1 2 2 8 1 2|OTORONGO
129 1 0 1 1 7 2 2 3 6 1 7|OTORONGO
130 1 0 1 1 5 4 1 2 8 1 7|OTORONGO
131 1 0 1 3 4 5 1 3 8 1 2|OTORONGO
132 1 0 1 1 6 2 2 3 2 1 2|OTORONGO
133 1 0 1 2 3 5 1 1 2 1 3|OTORONGO
134 1 0 1 1 6 2 2 2 3 1 3|OTORONGO
135 1 0 1 1 6 1 2 3 8 2 1|OTORONGO
136 1 0 1 2 4 4 2 2 8 1 2|OTORONGO
137 1 0 1 2 3 6 1 2 7 1 4[OTORONGO
138 1 0 2 0 3 5 1 11 7 1 2|OTORONGO
139 1 0 1 1 7 2 2 1 8 1 4[OTORONGO
140 2 1 1 1 4 3 2 3 1 2 1|ELOY ALFARO 2
141 1 0 1 1 4 3 2 4 6 2 1|OTORONGO
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178 1 0 1 2 6 3 2 1 1 2 10|ELOY ALFARO 2
179 1 0 1 1 4 4 1 1 1 2 6|ELOY ALFARO 2
180 1 0 1 2 3 6 1 3 2 1 11]ELOY ALFARO 2
181 1 0 1 1 6 3 1 1 8 2 6|ELOY ALFARO 2
182 1 0 1 2 3 3 2 3 1 3 O0|ELOY ALFARO 2
183 1 0 1 1 5 4 1 1 1 1 4[ELOY ALFARO 2
184 1 0 1 1 5 5 1 3 3 1 2|VIRGEN
185 1 0 1 2 4 5 2 1 1 1 4[ELOY ALFARO 2
186 1 0 1 1 5 6 1 1 1 1 8|ELOY ALFARO 2
187 1 0 1 1 4 4 1 1 1 2 1|ELOY ALFARO 2
188 1 0 1 1 7 4 1 1 1 2 10]VIRGEN
189 1 0 1 1 7 5 1 1 1 1 3|VIRGEN
190 1 0 1 1 4 4 1 1 1 1 3|VIRGEN
191 1 0 1 1 4 4 1 1 1 1 3|VIRGEN
192 1 0 2 0 6 6 1 1 1 1 8|VIRGEN
193 5 1 2 0 7 4 2 3 8 1 8|VIRGEN
194 5 1 2 0 6 3 1 1 8 1 3|VIRGEN
195 1 0 1 1 4 4 1 1 1 1 3|VIRGEN
196 2 1 1 1 4 3 2 1 1 1 3|VIRGEN
197 1 0 1 2 3 6 1 1 1 1 3|VIRGEN
198 2 1 1 2 6 3 2 1 1 1 4|VIRGEN
199 1 0 1 2 4 5 1 1 1 1 13]|ELOY ALFARO 2
200 1 0 1 1 4 4 1 1 1 1 3|ELOY ALFARO 2
201 1 0 1 2 4 3 2 3 7 1 13]|ELOY ALFARO 2
202 2 1 1 1 5 2 2 1 8 2 1|ELOY ALFARO 2
203 2 1 1 1 7 2 2 1 1 1 3|ELOY ALFARO 2
204 1 0 1 1 4 5 1 1 8 1 3|ELOY ALFARO 2
205 2 1 1 1 5 3 2 3 1 1 13|ELOY ALFARO 2
206 1 0 1 1 4 2 2 3 1 1 3|VIRGEN
207 1 0 1 1 4 6 1 1 8 2 10]VIRGEN
208 1 0 1 1 3 4 1 4 8 1 2|VIRGEN
209 1 0 1 1 5 3 2 1 1 1 3|VIRGEN
210 2 1 1 2 4 4 2 4 1 1 3|VIRGEN
211 1 0 1 1 5 3 2 2 1 1 13]VIRGEN
212 1 0 1 1 6 3 2 2 2 2 1|VIRGEN
213 2 1 1 3 3 3 2 1 2 1 3|VIRGEN
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214 1 0 1 1 5 6 1 3 8 1 3|VIRGEN

215 1 0 2 3 3 5 1 2 8 1 4|VIRGEN

216 1 0 1 3 5 6 1 2 8 1 3|VIRGEN

217 1 0 1 1 5 3 1 2 6 1 2|VIRGEN

218 1 0 1 2 3 6 2 2 1 1 3|VIRGEN

219 2 1 1 1 4 4 1 11 1 1 3|VIRGEN

220 1 0 1 2 7 3 2 1 7 1 11|DON BOSCO
221 1 0 1 2 7 2 2 1 7 2 10|DON BOSCO
222 1 0 1 1 5 3 2 1 7 1 11|DON BOSCO
223 1 0 1 1 7 3 2 11 7 1 11]DON BOSCO
224 1 0 1 1 4 2 2 3 7 1 1[DON BOSCO
225 1 0 1 2 6 4 2 2 7 1 11]DON BOSCO
226 1 0 1 1 7 2 2 2 7 1 9|DON BOSCO
227 1 0 1 2 4 5 2 4 7 1 3|DON BOSCO
228 2 1 1 2 7 3 2 4 7 2 10|DON BOSCO
229 4 1 1 2 4 6 1 1 6 1 4[DON BOSCO
230 1 0 1 2 4 3 2 1 8 1 3|DON BOSCO
231 1 0 1 1 5 2 2 1 8 2 1[DON BOSCO
232 1 0 1 1 6 5 1 1 7 2 1[DON BOSCO
233 5 1 1 1 7 1 2 1 7 2 1[DON BOSCO
234 2 1 1 2 4 5 2 1 7 2 1[DON BOSCO
235 2 1 1 1 6 2 2 3 8 2 1[DON BOSCO
236 1 0 1 1 5 5 2 1 7 2 1[DON BOSCO
237 1 0 1 2 4 4 2 3 8 2 1[DON BOSCO
238 1 0 1 2 4 5 1 3 8 2 1[DON BOSCO
239 1 0 1 1 5 3 1 11 7 2 1[DON BOSCO
240 1 0 1 1 7 3 1 2 7 1 2|DON BOSCO
241 2 1 1 1 7 3 2 1 7 1 7|DON BOSCO
242 1 0 1 2 4 5 1 2 7 2 1[DON BOSCO
243 1 0 1 2 8 1 3 1 7 2 1[DON BOSCO
244 1 0 1 1 4 4 1 3 7 1 11]DON BOSCO
245 2 1 1 1 4 3 1 1 7 2 1[DON BOSCO
246 2 1 1 1 4 3 1 11 7 1 4[DON BOSCO
247 1 0 1 1 4 4 1 2 7 2 1/|DON BOSCO
248 1 0 1 3 3 6 1 11 8 1 11|DON BOSCO
249 1 0 1 1 5 2 2 2 7 1 2|DON BOSCO
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1[NARANCAY
4[{NARANCAY
7|NARANCAY
2|NARANCAY

6|NARANCAY
1|NARANCAY
1|NARANCAY
2|NARANCAY
4|NARANCAY
6|NARANCAY
2|NARANCAY
1|NARANCAY
6|NARANCAY
4|NARANCAY
1|NARANCAY
1|NARANCAY
8|NARANCAY
4|BANOS
4|BANOS
4|BANOS
1|BANOS
2|BANOS
3|BANOS
1|BANOS
3|BANOS
1|BANOS
1|BANOS
6|BANOS
1|BANOS
7|BANOS
2|BANOS
2|BANOS

11]NARANCAY
11|NARANCAY
11|NARANCAY

11[BANOS

1

2

1

1
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11
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323
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326
327
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333
334
335
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345
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348
349
350
351

352
353
354
355
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OTORONGO

3|BANOS
1[BANOS
8/BANOS
11|BANOS

0[|BANOS
0|BANOS
1|BANOS
0|BANOS
6|BANOS
11[BANOS

1[BANOS
11|BANOS
11|BANOS

6/BANOS
11{BANOS
11[BANOS

10|BANOS

2|BANOS
1|BANOS
8|BANOS
3|BANOS
2|BANOS
3|BANOS
9|BANOS

2

1

3
2

2
1
2
1
1
2
1
1

2
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11

11

11
11

358
359
360
361
362

363
364

365
366

367

368
369
370
371
372
373
374

375
376
377

378
379
380
381
382
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ANEXO #5

ESTADOS FINANCIEROS DEL SERVICENTRO "ELOY ALFARO"

GIL JARA JAVIER OSWALDO 2004 TIf: 2832560
Av. ORDONEZ LAZO Fax:
CUENCA Ruc: 0101289445001

ESTADO DE RESULTADOS A DICIEMBRE 2004

Pagina: 1 2007/Feb/07 009-DECO CONP204.CBL Adviser 3.0 Desde: 2004/Ene/01 Hasta: 2004/Dic/31 Moneda Nacional

CUENTA Ll ll____._ SALDO _ _ ]
INGRESOS 5.305.666,54
VENTAS NETAS 5.304.350,42
VENTAS SERVICENTRO 4.845.062,89-
Ventasde combustible 4.845.007,52-
Rebajas 5,96
Descuentos 0,02-
Devoluciones 61,31-
VENTAS FULL MARKET 459.287,53-
Venta Mercaderia 459.291,81-
Descuentos 4,28
INGRESOS ADICIONALES 1.316,12-
Intereses recibidos 1.239,06-
Otros ingresos adicionales 77,06-
EGRESOS 5.147.014,87
COSTO DE VENTAS 4.636,318.27
CV SERVICENTRO 4.366.218,04
Inventario Inicial 45.801,89
COMPRAS NETAS 4.373.412,18
Compras Combustible 4.373.230,38
Devoluciones 126,68
Rebajas en Compras 55,12
Inventario final 52.996,03
CV FULL MARKET 270.100,23
COMPRAS NETAS 270.100,23
Compras de Mercaderia 278.338,40
Devoluciones 8.124,22
Rebajas en Compras 327,55
Gastos en Compras 213,60
GASTOS OPERATIVOS 156.881,54
REMUNERACIONES 126.000,03
REMUN. DEP ADMINSTR. 119.265,30
Gastos por Sueldo 56.825,46
Gastos por Sobretiempo 21.138,11
Gtos Compensa Salarial 3.170,31
Gtos Viaticos y Subsis 38.131,42
REMUN. DESPACHADORES 6.734,73
Gastos por Sueldo 4.883,73
Gto Bonif. Transporte 1.851,00
BENEFICIOS SOCIALES 30.881,51
BENEF SOCIA ADMINIST 26.974,40
Decimo Tercer sueldo 9.309,07
Decimo Cuarto Sueldo 4.444,01
Fondo de reserva 1.950,07
Vaciones 690,67

Uniformes 407,36




GIL JARA JAVIER OSWALDO 2004 TIf: 2832560
Av. ORDONEZ LAZO Fax:
CUENCA Ruc: 0101289445001

ESTADO DE RESULTADOS A DICIEMBRE 2004

Pagina: 2 2007/Feb/07 009-DECO CONP204.CBL Adviser 3.0 Desde: 2004/Ene/01 Hasta: 2004/Dic/31 Moneda Nacional

CUENTA _ e SALDO _ _.
Aportes Patronales 10.017,72
Servicio Cafeteria 155,50
BENEF SOCIAL DESPACHA 3.907,11
Decimo Tercer sueldo 887,92
Decimo Cuarto Sueldo 38,45
Fondo de reserva 2.980,74
GASTOS GENERALES 145.972,39
GASTOS GENERALES 145.972,39
GTOS GENR SERVICENTRO 72.148,10
Honora. prof y Asist 4.626,20
Afilia. Cuotas y suscp 680,00
Publicidad 42,31
Donaciones 250,00
Agasajos y Regalos 167,46
Mat. y Utiles de Oficina 3.569,27
Servicio Telefonico 4.297,60
Servicio Energia Electr 13.153,15
Servi de Agua Potable 989,30
Arriendos 287,87
Pasajes y Movilizacion 1.895,25
Gtos Vehiculos (Repust) 16.646,09
Gto Vehiculos (Comb) 14.851,13
Gastos de Despacho 4.399,93
Otros Gastos Generales 47,18
Imp y Contribuciones 6.245,36
GTOS GENL FULL MARKET 73.824,29
Publicidad 238,00
Servicio Telefonico 249,30
Pasajes y Movilizacion 162,43
Gastos vehiculos (Rept) 163,46
Otros Gastos Generales 63.532,72
Imp. y Contribuciones 9.478,38
GASTOS FINANCIEROS 31.753,72
GTOS FINANCI SERVICENTRO 31.700,44
Int pagados a Terceros 23.565,28
Int pagados a Bancos 6.562,79
Comisiones Bancarias 1.572,37
GT.FINANCI.FULL MARKET 53,28
Int pagados a Terceros 3,86
Comisiones Bancarias 49,42
OTROS GASTOS 176.088,95
OTROS GTOS SERVICENTRO 80.858,26
Provicio Ctas Incobrables 380,00
Suministros y Servicios 5.118,67
Seguros Pagados 3.416,44
Gastos por Depreciacion 68.589,09
Gastos de Mantenimiento 2.877,80
Pérdidas 476,26
OTROS GASTOS FULL MARKET 95.230,69
Suministros y Servicios 30,60

Gastos de Mantenimiento 46.666,42
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GIL JARA JAVIER OSWALDO 2004 TIf: 2832560
Av. ORDONEZ LAZO Fax:
CUENCA Ruc: 0101289445001

ESTADO DE RESULTADOS A DICIEMBRE 2004

Pagina: 3 2007/Feb/07 009-DECO CONP204.CBL Adviser 3.0 Desde: 2004/Ene/01 Hasta: 2004/Dic/31 Moneda Nacional

[CUENTA _ _ e SALDO _ _ |
Pérdidas 48.533,67

UTILIDAD... 158.651,67

UTILIDAD DEL EJERCICIO 158.651,67

(-) 10% TRABAJADORES 15.865,17

(-) 5% CARGAS FAMILIARES 7.932,58

BASE IMPONIBLE DE IMPUEST( 134.853,92

(-) 25% IMPUESTO A RENTA 33.713,48

(-) 5% RESERVA LEGAL 5.057,02

(-) 5% RESERVA ESTATUTARIA 5.057,02

UTILIDAD DISPONIBLE 91.026,40

JAVIER OSWALDO GIL EC. DANIEL CHICA
GERENTE GENERAL DIRECTOR FINANCIERO
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GIL JARA JAVIER OSWALDO 2005 Tif: 2832560
Av. ORDONEZ LAZO Fax:
CUENCA Ruc: 0101289445001

ESTADO DE RESULTADOS A DICIEMBRE 2005

Pagina: 1 2007/Feb/07 009-DECO CONP204.CBL Adviser 3.0 Desde: 2005/Ene/01 Hasta: 2005/Dic/31 Moneda Nacional

CUENTA_ ... SALDO _ _ .
INGRESOS 5.266.392,72
VENTAS NETAS 5.265.714,32
VENTAS SERVICENTRO 4.885.764,48
Ventasde combustible 4.855.762,58
Descuentos 1,90
VENTAS FULL MARKET 409.949,84
Venta Mercaderia 409.949,84
INGRESOS ADICIONALES 678,40
Intereses recibidos 449,56
Otros ingresos adicionales 228,84
EGRESOS 5.109.988,55
COSTO DE VENTAS 4.587.628,81
CV SERVICENTRO 4.252.919,83
Inventario Inicial 52.996,03
COMPRAS NETAS 4.248.582,63
Compras Combustible  4.248.747,37
Devoluciones 158,75
Rebajas en Compras 5,99
Inventario Final 48.658,83
CV FULL MARKET 334.708,98
COMPRAS NETAS 334.708,98
Compras de Mercaderia 343.717,91
Devoluciones 8.406,31
Rebajas en Compras 752,87
Gastos en Compras 150,25
GASTOS OPERATIVOS 168.556,63
REMUNERACIONES 134.498,06
REMUN. DEP ADMINSTR. 132.476,12
Gastos por Sueldo 66.370,94
Gastos por Sobretiempo 23.538,68
Gtos Viaticos y Subsis 42.566,50
REMUN. DESPACHADORES 1.948,79
Gastos por Sueldo 40,29
Gto Bonif. Transporte 1.908,50
REMUN. COM.FULL.MARKET 73,15
Gtos por Sueldos 73,15
BENEFICIOS SOCIALES 34058,57
BENEF SOCIA ADMINIST 29.228,17
Decimo Tercer sueldo 10.030,90
Decimo Cuarto Sueldo 3.630,14
Fondo de reserva 3.696,92
Vacaciones 843,66
Uniformes 131,00
Aporte. Patronal 10.843,54
Serv. Cafeteria 52,01
BENEFI SOCIALES DESPACHA 3.387,64
Decimo Tercer sueldo 429,28
Decimo Cuarto Sueldo 968,75
Fondo de reserva 1.707,23
Vacaciones 268,95
Serv. Cafeteria 13,43
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GIL JARA JAVIER OSWALDO 2005 TIf: 2832560
Av. ORDONEZ LAZO Fax:
CUENCA Ruc: 0101289445001

ESTADO DE RESULTADOS A DICIEMBRE 2005

Pégina: 2 2007/Feb/07 009-DECO CONP204.CBL Adviser 3.0 Desde: 2005/Ene/01 Hasta: 2005/Dic/31 Moneda Nacional

CUENTA _ e SALDO _ _.
BENEF. SOC COM. FULL MARKET 1442,76
Decimo Tercer sueldo 194,56
Decimo Cuarto Sueldo 434,53
Fondo de reserva 514,56
Serv. Cafeteria 272,11
GASTOS GENERALES 66.405,54
GASTOS GENERALES 66.405,54
GTOS GENR SERVICENTRO 58.996,50
Honora. prof y Asist 1.492,00
Afilia. Cuotas y suscp 631,95
Donaciones 107,49
Agasajos y Regalos 195,43
Mat. y Utiles de Oficina 3.995,88
Servicio Telefonico 2.081,46
Servicio Energia Electr 11.080,49
Servi de Agua Potable 804,22
Pasajes y Movilizacion 165,00
Gtos Vehiculos (Repust) 10.303,56
Gto Vehiculos (Comb) 15.392,99
Gastos de Despacho 4.583,48
Otros Gastos Generales 49,26
Imp y Contribuciones 8.113,29
GTOS GENL FULL MARKET 7.409,04
Publicidad 1.094,20
Donaciones 40,00
Servicio Telefonico 1.072,85
Servicio de Eneg. Elec. 2.235,21
Servicio Agua Potable 219,40
Gastos vehiculos (Rept) 824,56
Gto Vehiculos (Comb) 287,85
Otros Gastos Generales 3,64
Imp. y Contribuciones 1.631,33
GASTOS FINANCIEROS 94.843,57
GTOS FINANCI SERVICENTRO 94509,45
Int pagados a Bancos 93.343,87
Comisiones Bancarias 1.165,58
GT.FINANCI.FULL MARKET 334,12
Int pagados a Bancos 38,42
Comisiones Bancarias 295,70
OTROS GASTOS 192.554,00
OTROS GTOS SERVICENTRO 103.932,91
Suministros y Servicios 3.770,33
Seguros Pagados 5.554,92
Gastos de Mantenimiento 29.868,19
Pérdidas 64.739,47
OTROS GASTOS FULL MARKET 88.621,09
Suministros y Servicios 233,56
Gastos de Depreciacion 63.582,21
Gastos de Mantenimiento 24.774,40
Pérdidas 30,92

UTILIDAD... 156.404,17




GIL JARA JAVIER OSWALDO 2005 TIf: 2832560
Av. ORDONEZ LAZO Fax:
CUENCA Ruc: 0101289445001

ESTADO DE RESULTADOS A DICIEMBRE 2005

Pagina: 3 2007/Feb/07 009-DECO CONP204.CBL Adviser 3.0 Desde: 2005/Ene/01 Hasta: 2005/Dic/31 Moneda Nacional

UTILIDAD DEL EJERCICIO 156.404,17

(-) 10% TRABAJADORES 15.640,42
(-) 5% CARGAS FAMILIARES 7.820,21

BASE IMPONIBLE DE IMPUEST( 132.943,54

(-) 25% IMPUESTO A RENTA 33.235,89

(-) 5% RESERVA LEGAL 4.985,38

(-) 5% RESERVA ESTATUTARIA 4.985,38

UTILIDAD DISPONIBLE 89.736,89

JAVIER OSWALDO GIL EC. DANIEL CHICA
GERENTE GENERAL DIRECTOR FINANCIERO
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GIL JARA JAVIER OSWALDO 2006 Tif: 2832560
Av. ORDONEZ LAZO Fax:
CUENCA Ruc: 0101289445001

ESTADO DE RESULTADOS A DICIEMBRE 2006

Pagina: 1 2007/Feb/07 009-DECO CONP204.CBL Adviser 3.0 Desde: 2006/Ene/01 Hasta: 2006/Dic/31 Moneda Nacional

CUENTA _ _ Ll _l__.__ SALDO _ _°
INGRESOS 5.546.524,31
VENTAS NETAS 545.350,77
VENTAS SERVICENTRO 5.043.928,63
Ventasde combustible 5.043.911,20
Descuentos 4,44
Devoluciones 9,99
VENTAS FULL MARKET 501.425,14
Venta Mercaderia 501.425,14
INGRESOS ADICIONALES 1.173,54
Intereses recibidos 1.077,26
Otros ingresos adicionales 96,28
EGRESOS 5.386.415,80
COSTO DE VENTAS 4.834.213,39
CV SERVICENTRO 4.414.368,47
Inventario Inicial 48.658,83
COMPRAS NETAS 4.415.195,17
Compras Combustible  4.416.609,29
Devoluciones 1.378,72
Rebajas en Compras 35,40
Inventario Final 49.485,53
CV FULL MARKET 419.844,92
COMPRAS NETAS 419.844,92
Compras de Mercaderia  424.707,61
Devoluciones 7.049,74
Rebajas en Compras 1.066,72
Gastos en Compras 3.853,77
GASTOS OPERATIVOS 184.699,47
REMUNERACIONES 148.296,88
REMUN. DEP ADMINSTR. 146.339,62
Gastos por Sueldo 69.193,32
Gastos por Sobretiempo 24.504,41
Gtos Comisiones 75,15
Gtos Viaticos y Subsis 52.566,74
REMUN. DESPACHADORES 1.957,26
Gastos por Sueldo 26,86
Gto Bonif. Transporte 1.930,40
BENEFICIOS SOCIALES 36.402,59
BENEF SOCIA ADMINIST 36.268,76
Decimo Tercer sueldo 11.424,57
Decimo Cuarto Sueldo 5.471,66
Fondo de reserva 6.149,21
Vaciones 766,60
Uniformes 1.052,14
Aportes Patronales 11.354,01
Servicio Cafeteria 50,57
BENEFI SOCIALES DESPACHA 11,72
Vacaciones 11,72
BENF.SOCIAL COM.FULL MARKET 122,11
Décimo cuarto sueldo 56,25
Servicio de Cafeteria 65,86
GASTOS GENERALES 94.436,02
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GIL JARA JAVIER OSWALDO 2006 TIf: 2832560
Av. ORDONEZ LAZO Fax:
CUENCA Ruc: 0101289445001

ESTADO DE RESULTADOS A DICIEMBRE 2006

Pagina: 2 2007/Feb/07 009-DECO CONP204.CBL Adviser 3.0 Desde: 2006/Ene/01 Hasta: 2006/Dic/31 Moneda Nacional

CUENTA _ e SALDO _ _.
GASTOS GENERALES 9.443,02
GTOS GENR SERVICENTRO 68.406,83
Honora. prof y Asist 3.238,36
Afilia. Cuotas y suscp 1.212,16
Donaciones 60,00
Agasajos y Regalos 622,65
Mat. y Utiles de Oficina 4.154,64
Servicio Telefonico 2.824,16
Servicio Energia Electr 12.956,46
Servi de Agua Potable 1.849,18
Gtos Vehiculos (Repust) 10.120,45
Gto Vehiculos (Comb) 4.697,39
Gastos de Despacho 4.333,28
Otros Gastos Generales 4.375,60
Imp y Contribuciones 17.962,52
GTOS GENL FULL MARKET 26.029,19
Honora. prof y Asist 67,08
Publicidad 1.769,62
Donaciones 60,00
Gastos vehiculos (Rept) 22.441,56
Otros Gastos Generales 237,60
Imp. y Contribuciones 1.453,33
GASTOS FINANCIEROS 121.445,52
GTOS FINANCI SERVICENTRO 119.088,93
Int pagados a Bancos 117.171,46
Comisiones Bancarias 1.917,47
GT.FINANCI.FULL MARKET 2.356,59
Int pagados a Bancos 2.293,39
Comisiones Bancarias 63,20
OTROS GASTOS 151.621,40
OTROS GTOS SERVICEN 138.760,26
Suministros y Servicios 8.196,42
Seguros Pagados 7.827,98
Gastos por Depreciacion 70.532,24
Pérdidas 52.203,62
OTROS GASTOS FULL MARKET 12.861,14
Gastos de Mantenimiento 12.861,00
Pérdidas 0,14
UTILIDAD... 160.108,51
UTILIDAD DEL EJERCICIO 160.108,51
(-) 10% TRABAJADORES 16.010,85
(-) 5% CARGAS FAMILIARES 8.005,43

BASE IMPONIBLE DE IMPUEST( 136.092,23

(-) 25% IMPUESTO A RENTA 34.023,06
(-) 5% RESERVA LEGAL 5.103,46
(-) 5% RESERVA ESTATUTARIA 5.103,46




GIL JARA JAVIER OSWALDO 2006 TIf: 2832560
Av. ORDONEZ LAZO Fax:
CUENCA Ruc: 0101289445001

ESTADO DE RESULTADOS A DICIEMBRE 2006

Pagina: 3 2007/Feb/07 009-DECO CONP204.CBL Adviser 3.0 Desde: 2006/Ene/01 Hasta: 2006/Dic/31 Moneda Nacional

[CUENTA_ _ _ _ .- SALDO _ _ _
UTILIDAD DISPONIBLE 91.862,25
JAVIER OSWALDO GIL EC. DANIEL CHICA

GERENTE GENERAL DIRECTOR FINANCIERO




GIL JARA JAVIER OSWALDO TIf: 72823355

Av. ORDONEZ LAZO Fax: 72844570
CUENCA Ruc: 0101289445001
BALANCE GENERAL A DICIEMBRE 2004

Pagina: 1 2007/Mar/20 18:40:09 009-DECO CONP200.CBL Adviser 3.0 Desde: 2006/Ene/01 Hasta 2006/Dic/31

[CUENTA _ _ e S SALDO_ _ _
ACTIVO 1.443.050,87
ACTIVO CIRCULANTE 113.264,44
ACTIVO DISPONIBLE 113.264,44
CAJA 29.578,85
CAJA SERVICENTRO
Caja Dolares 29.579,61
Caja Chica .76~
BANCOS 83.685,59
Bco. Unibanco cta. Cte. 0,00
Bco. Pichincha cta. Cte. 27.912,88
Bco. Int. cta. Cte 8200t 3.285,28
Bco. de Guayaquil cta. 366.84-
Bco. Int. cta. Cte 8200¢ 310.82-
Bco. Pichincha Ganaaht 43.506,83
Bco. Pichincha cta. Cte. 8.050,88
Bco. Pacifico cta. Cte. ¢ 1.607,38
EXIGIBLE 244.256,62
CLIENTES 183.524,00
CARTERA DE CLIENTES 47.466,57
Servicentro Eloy Alfaro (Empl) 938,20
Distribuidora Gil Hnos. Cia. L 243,68
Clientes Combustibles 46.284,69
Cheques Posfechados 6.816,40
Cheques Protestados 0,00
Cuentas por Cobrar 24.573,03
Deudores Varios 104.668,00
ANTICIPO DE EMPLEADOS 130,00
Anticipos Administracion 130,00
OTRAS CUENTAS POR COBRAR 62.157,66
1.V.A. Pagado en Compras 10.138,79
Credito Tributario de IVA 52.018,87
(PROVISION PARA CUENTAS INCOBR 1555.04-
(Provision Cuentas Incob. 1555.04-
REALIZABLE 52.996,03
INVENTARIOS 52.996,03
Mercaderias Disponibles 52.996,03
ACTIVO FIJO DEPRECIABLE 1018690,96
DEPRECIABLE 1384633,81
Terreno 567.394,70
Edificio 389.558,37
Instalaciones 59.303,96
Maquinaria 175.154,89
Muebles y Enseres 32.903,60
Equipo de Computacion 18.080,46
Vehiculos 142.237,83
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GIL JARA JAVIER OSWALDO TIf: 72823355

Av. ORDONEZ LAZO Fax: 72844570
CUENCA Ruc: 0101289445001
BALANCE GENERAL A DICIEMBRE 2004

Pagina: 2 2007/Mar/20  18:40:09 009-DECO CONP200.CBL Adviser 3.0 Desde: 2006/Ene/01 Hasta 2006/Dic/31

CUENTA SALDO
(DEPRECIACION ACUMULADA) 10626.81- 365942.85-
(Depreciacion acum. Edificio) 85480.56-
(Depreciacion acum. Instalac) 44416.02-
(Depreciacion acum. Maqui) 107721.51-
(Depreciacion acum.Mueb/Ens) 10626.81-
(Depreciacion acu. Eq.Comp.) 13193.20-
(Depreciacion acum. Vehiculos) 104504.75-
OTROS ACTIVOS 13.842,82
IMPUESTOS ANTICIPADOS 13.227,30
Impuest. Anticipados 3x1000 13.227,30
IMPUESTOS ANTICIPADOS 615,52
PASIVO 676404.27-
EXIGIBLE A CORTO PLAZO 676404.27-
PRESTAMOS BANCARIOS 500000.00-
Bco. del Pichincha 500000.00-
CTAS. POR PAGAR (PROVEEDORES) 161439.19-
P&S Proveedor de Combustibles 115024.11-
Proveedor de Aceites 2049.44-
Proveedores - Otros 33130.80-
Proveedores de Comisariato 11234.84-
CTAS. POR PAGAR 3666.65-
Intereses por Pagar 3666.65-
OTRAS CTAS. POR PAGAR 2538.45-
1.V.A Cobrado en Ventas 0,00
Aportes Personales al IESS 1302.40-
Retencion Fuente IVA 30% 757.66-
Retencion Fuente IVA 70% 45.99-
Retencion Fuente IVA 1% 432.90-
Retencion Fuente IVA 8% 0,00
Retencion Fuente IVA 1x1000%Segur 0,00
PROVISIONES SOCIALES 8759.98-
Provisiones Decimo Tercer Suel 887.92-
Provisiones Decimo Cuarto Suel 1410.98-
Prov. Fondos de Reserva 2609.56-
Otras Provisiones 3851.52-
CAPITAL 607994.93-
APORTACIONES 607994.93-
APORTACIONES 11200.00-
Capital Social 11200.00-
RESERVAS 596.794.93-
Reserva Legal 502.83-
Reserva por Revalorizacion Pat 270943.51-
Reserva Facultativas 502.83-
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GIL JARA JAVIER OSWALDO TIf: 72823355

Av. ORDONEZ LAZO Fax: 72844570
CUENCA Ruc: 0101289445001
BALANCE GENERAL A DICIEMBRE 2004
Pagina: 3 2007/Mar/20 18:40:09 009-DECO CONP200.CBL Adviser 3.0 Desde: 2006/Ene/01  Hasta 2006/Dic/31
[CUENTA _ _ _ e mmmme 2 S SALDO _ _
UTILIDAD ... 158651.67-
PASIVO + PATRIMONIO 1443050.87-
JAVIER OSWALDO GIL EC. DANIEL CHICA
GERENTE GENERAL CONTADOR GENERAL
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GIL JARA JAVIER OSWALDO TIf: 72823355

Av. ORDONEZ LAZO Fax: 72844570
CUENCA Ruc: 0101289445001
BALANCE GENERAL A DICIEMBRE 2005
Pagina: 1 2007/Mar/20 18:40:09 009-DECO CONP200.CBL Adviser 3.0 Desde: 2006/Ene/01 Hasta 2006/Dic/31
CUENTA _ _ e SALDO _ _
ACTIVO 1.474.655,66
ACTIVO CIRCULANTE 52.345,17
ACTIVO DISPONIBLE 52.345,17
CAJA 53.876,26
CAJA SERVICENTRO 53.876,26
Caja Dolares 53.876,26
BANCOS 1.531,09
Bco. Unibanco cta. Cte. 0,00
Bco. Pichincha cta. Cte. 12.234,97
Bco. Int. cta. Cte 8200t 502,99
Bco. de Guayaquil cta. 548,53
Bco. Int. cta. Cte 8200t 23.447,18
Bco. Pichincha Ganaaht 5.986,11
Bco. Pichincha cta. Cte. 330,09
Bco. Pacifico cta. Cte. € 2.313,40
EXIGIBLE 397.834,05
CLIENTES 333.597,23
CARTERA DE CLIENTES 58.864,47
Servicentro Eloy Alfaro 1.225,97
Distribuidora Gil Hnos. 218,81
Clientes Combustibles 57.419,69
Cheques Posfechados 13.896,64
Cheques Protestados 4.926,46
Cuentas por Cobrar 24.608,64
Deudores Varios 231.301,02
ANTICIPO DE EMPLEADOS 1.409,16
Anticipos Administracion 1409,16
OTRAS CUENTAS POR COBRAR 64.382,70
1.V.A. Pagado en Compr 10386,92
Credito Tributario de IVA 53995,78

(PROVISION PARA CUENTAS INCOBR  1555.04-
(Provision Cuentas Incol 1555.04-

REALIZABLE 48.658,83
INVENTARIOS 48.658,83
Mercaderias Disponibles 48.658,83
ACTIVO FIJO DEPRECIABLE 962.522,75
DEPRECIABLE 1392047,81
Terreno 567.394,70
Edificio 389.558,37
Instalaciones 59.303,96
Magquinaria 175.154,89
Muebles y Enseres 38.622,60
Equipo de Computacion 19.775,46
Vehiculos 142.237,83
(DEPRECIACION ACUMULADA) 429525.06-
(Depreciacion acum. Edificio) 104958.48-
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GIL JARA JAVIER OSWALDO
Av. ORDONEZ LAZO
CUENCA

Pagina: 2 2007/Mar/20

(Depreciacion acum. Instalac)
(Depreciacion acum. Maqui)
(Depreciacion acum.Mueb/Ens)
(Depreciacion acu. Eq.Comp.)
(Depreciacion acum. Vehiculos)
OTROS ACTIVOS

IMPUESTOS ANTICIPADOS
Impuest. Anticipados 3x1000

IMPUESTOS ANTICIPADOS

PASIVO
EXIGIBLE A CORTO PLAZO

PRESTAMOS BANCARIOS
Bco. del Pichincha

CTAS. POR PAGAR (PROVEEDORES)
P&S Proveedor de Combustibles
Proveedor de Aceites
Proveedores - Otros
Proveedores de Comisariato

CTAS. POR PAGAR
Intereses por Pagar

OTRAS CTAS. POR PAGAR
1.V.A Cobrado en Ventas
Aportes Personales al IESS
Retencion Fuente IVA 30%
Retencion Fuente IVA 70%
Retencion Fuente IVA 1%
Retencion Fuente IVA 8%

PROVISIONES SOCIALES
Provisiones Decimo Tercer Suel
Provisiones Decimo Cuarto Suel
Prov. Fondos de Reserva
Otras Provisiones

CAPITAL
APORTACIONES

APORTACIONES
Capital Social

RESERVAS
Reserva Legal
Reserva por Revalorizacion Pat
Reserva Facultativas
Reexpresion Monetaria

Retencion Fuente IVA 1x1000%Segur

BALANCE GENERAL A DICIEMBRE

18:40:09 009-DECO CONP200.CBL Adviser 3.0 Desde: 2006/Ene/01

50346.42-
125237.00-
14328.65-
15925.98-
118728.53-

12.749,97

500802.85-

49101.46-
1555.43-
632.51-
200.09-
4.80-
611.11-
3.20-

901.90-

1600.00-
2953.49-
3851.52-

11200.00-

502.83-
270943.51-
502.83-
324845.76-

TIf: 72823355
Fax: 72844570

Ruc: 0101289445001

2005

Hasta 2006/Dic/31

13.294,86
12.749,97

544,89

710256.56-
710256.56-
500802.85-

148038.20-
94921.18-
1729.89-
38083.98-
13303.15-

0
52108.60-

9306.91-

607994.93-
607994.93-
11200.00-

596794.93-
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GIL JARA JAVIER OSWALDO TIf: 72823355

Av. ORDONEZ LAZO Fax: 72844570
CUENCA Ruc: 0101289445001
BALANCE GENERAL A DICIEMBRE 2005
Pagina: 3 2007/Mar/20 18:40:09 009-DECO CONP200.CBL Adviser 3.0 Desde: 2005/Ene/01  Hasta 2005/Dic/31
CUENTA_ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _____________SADO __
UTILIDAD ... 156404.17-
PASIVO + PATRIMONIO 1474655.66-
JAVIER OSWALDO GIL EC. DANIEL CHICA
GERENTE GENERAL CONTADOR GENERAL
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GIL JARA JAVIER OSWALDO TIf: 72823355

Av. ORDONEZ LAZO Fax: 72844570
CUENCA Ruc: 0101289445001
BALANCE GENERAL A DICIEMBRE 2006

Pagina: 1 2007/Mar/20 18:40:09 009-DECO CONP200.CBL Adviser 3.0 Desde: 2006/Ene/01 Hasta 2006/Dic/31

CUENTA _ _ e SALDO _ _
ACTIVO 2.231.445,72
ACTIVO CIRCULANTE 71.198,21
ACTIVO DISPONIBLE 71.198,21
CAJA 9,66
CAJA SERVICENTRO 9,66
Caja Chica 9,66
BANCOS 71.188,55
Bco. Unibanco cta. Cte. 013200033 1.104,16
Bco. Pichincha cta. Cte. 7700339-0 15.380,22
Bco. Int. cta. Cte 820060135-6 1.442,20
Bco. de Guayaquil cta. Cte. 641173 1.149,68
Bco. Int. cta. Cte 820060168-2 14.413,66
Bco. Pichincha Ganaahorros cta. 58.526,54
Bco. Pichincha cta. Cte. 308970 6.057,39
Bco. Pacifico cta. Cte. 85201-5 1.942,02
EXIGIBLE 400.911,17
CLIENTES 339.377,53
CARTERA DE CLIENTES 69.774,51
Servicentro Eloy Alfaro (Empl) 799,24
Distribuidora Gil Hnos. Cia. L 49,29
Clientes Combustibles 68.925,98
Cheques Posfechados 34.678,37
Cheques Protestados 7.638,15
Cuentas por Cobrar 212,00
Deudores Varios 227.074,50
ANTICIPO DE EMPLEADOS 674,33
Anticipos Administracion 674,33
OTRAS CUENTAS POR COBRAR 62.414,35
1.V.A. Pagado en Compras 52.251,77
Credito Tributario de IVA 10.162,58
(PROVISION PARA CUENTAS INCOBR 1555.04-
(Provision Cuentas Incob. 1555.04-
REALIZABLE 49.485,53
INVENTARIOS 49.485,53
Mercaderias Disponibles 49.485,53
ACTIVO FIJO DEPRECIABLE 1695793,02
DEPRECIABLE 2195850,32
Terreno 1367394,7
Edificio 389.558,37
Instalaciones 59.303,96
Maquinaria 175.154,89
Muebles y Enseres 39.492,60
Equipo de Computacion 22.707,97
Vehiculos 142.237,83
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GIL JARA JAVIER OSWALDO TIf: 72823355

Av. ORDONEZ LAZO Fax: 72844570
CUENCA Ruc: 0101289445001
BALANCE GENERAL A DICIEMBRE 2006

Pagina: 2 2007/Mar/20  18:40:09 009-DECO CONP200.CBL Adviser 3.0 Desde: 2006/Ene/01 Hasta 2006/Dic/31

CUENTA_ _ _ _ _ o ____Z SALDO _ _
(DEPRECIACION ACUMULADA) 500057.30-
(Depreciacion acum. Edificio) 124436.4-
(Depreciacion acum. Instalac) 56276.82-
(Depreciacion acum. Maqui) 142752.49-
(Depreciacion acum.Mueb/Ens) 18270.66-
(Depreciacion acu. Eq.Comp.) 19608.16-
(Depreciacion acum. Vehiculos) 138712.77-
OTROS ACTIVOS 14.057,79
IMPUESTOS ANTICIPADOS 13.255,41
Impuest. Anticipados 3x1000 13.255,41
IMPUESTOS ANTICIPADOS 802,38
PASIVO 1463342.28-
EXIGIBLE A CORTO PLAZO 1463342.28-
PRESTAMOS BANCARIOS 1213598.88-
Bco. del Pichincha 1213598.88-
CTAS. POR PAGAR (PROVEEDORES) 175212.31-
P&S Proveedor de Combustibles 115856.60-
Proveedor de Aceites 1209.87-
Proveedores - Otros 40047.75-
Proveedores de Comisariato 20517.83-
CTAS. POR PAGAR 16131.53-
Intereses por Pagar 16131.53-
OTRAS CTAS. POR PAGAR 48375.62-
1.V.A Cobrado en Ventas 45680.04-
Aportes Personales al IESS 1748.96-
Retencion Fuente IVA 30% 530.51-
Retencion Fuente IVA 70% 78.54-
Retencion Fuente IVA 1% 331.88-
Retencion Fuente IVA 8% 4.40-
Retencion Fuente IVA 1x1000%Segur 1.29-
PROVISIONES SOCIALES 10023.94-
Provisiones Decimo Tercer Suel 1047.67-
Provisiones Decimo Cuarto Suel 1891.36-
Prov. Fondos de Reserva 3233.39-
Otras Provisiones 3851.52-
CAPITAL 607994.93-
APORTACIONES 607994.93-
APORTACIONES 11200.00-
Capital Social 11200.00-
RESERVAS 596794.93-
Reserva Legal 502.83-
Reserva por Revalorizacion Pat 270943.51-
Reserva Facultativas 502.83-
Reexpresion Monetaria 324845.76-
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GIL JARA JAVIER OSWALDO TIf: 72823355

Av. ORDONEZ LAZO Fax: 72844570
CUENCA Ruc: 0101289445001
BALANCE GENERAL A DICIEMBRE 2006
Pagina: 2 2007/Mar/20 18:40:09 009-DECO CONP200.CBL Adviser 3.0 Desde: 2006/Ene/01  Hasta 2006/Dic/31
CUENTA _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _  _  _ _ ____________SADO __
UTILIDAD ... 160108.51-
PASIVO + PATRIMONIO 2231445.72-
JAVIER OSWALDO GIL EC. DANIEL CHICA
GERENTE GENERAL CONTADOR GENERAL
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Anexo # 6

Calculo de los Ratios del Servicentro

“Eloy Alfaro” de los afos 2004, 2005, 2006

3.1.2.1 Ratio de Liquidez General =  Activo Circulante

o Razon Corriente Pasivo Circulante

= Ratio de Liquidez General = 113,264.44 = 0.17 veces.
0 Razén Corriente (Afio 2004) 676,404.27

= Ratio de Liquidez General = 52,345.17 = 0.07 veces.
0 Razén Corriente (Afio 2005) 710,256.56

= Ratio de Liquidez General = 71,198.21 = 0.05 veces.
0 Razon Corriente (Afio 2006) 1°463.342,28

3.1.2.3 Indice de Endeudamiento = Deuda Total ~ * 100

Activos Totales

« Indice de Endeudamiento (Afio 2004) =  676,404.27 = 46.87%.
1°443,050.87

« Indice de Endeudamiento (Afio 2005)=  710,256.56 = 48.16%.
1°474,655.66

» Indice de Endeudamiento (Afo 2006)=  1°463.342,28 = 65.58%.
2°231.445,72
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Periodo Promedio de Cobranza = Cuentas por Cobrar x Dias en el afio

Ventas netas

* Periodo Promedio de Cobranza (Afo 2004) = = 66°068,640 =12.46

dias.

5°304,350.42

* Periodo Promedio de Cobranza (Afio 2005) = 120°095,002.80 = 22.81
dias.
5°265,714.32
= Periodo Promedio de Cobranza (Ao 2006) =__122°175,910.80 = 22.03
dias.
5°545,350.77
3.1.2.4 Rotacion Activo Fijo = Ventas
Activo Fijo Neto
= Rotacion Activo Fijo (Afio 2004) = 5°304,350.42 = 5.21 veces.
1°018,690.96
= Rotacion Activo Fijo (Afio 2005) = 5°265,714.32 = 5.47 veces.
962,522.75
= Rotacion Activo Fijo (Afio 2006) = 5°545.350,77 = 3.27 veces.
1°695.793,02
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3.1.2.5 Rotacion Activo Total = __ Ventas

Activos Totales

= Rotacion Activo Total (Afio 2004) = 5°304,350.42 = 3.68 veces
1°443,050.87

= Rotacion Activo Total (Afio 2005) = 5°265,714.32 = 3.57 veces
1°474,655.66

= Rotacion Activo Total (Afio 2006) = 5°545.350,77 = 2.49 veces
2231.445,72

3.1.2.6 Margen de Utilidad = Utilidad Neta * 100

Ventas

= Margen de Utilidad (Afio 2004) = 158.651.67 = 2.99%
5304,350.42

= Margen de Utilidad (Afio 2005) = 156.404.17 = 2.97%
5265,714.32

= Margen de Utilidad (Afio 2006) = __160.108.51 = 2.89%
5°545.350,77
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ANEXO #7

DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES

Cuadro # 12
DEPRECIACIONES

3|Computadoras (hardware) 1.500,00 3 500,00 500,00 500,00 0,00
1]Impresora Matricial EPSON LX-300 245,00 3 81,67 81,67 81,67 0,00
3|Facturero Electrico 450,00 10 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 -225,00
4|Escritorios 640,00 10 64,00 64,00 64,00 64,00 64,00 -320,00
6| Teléfonos 540,00 10 54,00 54,00 54,00 54,00 54,00 -270,00
2|Archivadores 240,00 10 24,00 24,00 24,00 24,00 24,00 -120,00
1|Fax 200,00 10 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 -100,00
12|Sillas 300,00 10 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 -150,00
1|Surtidor de alto caudal 7.970,00 10 797,00 797,00 797,00 797,00 797,00 -3.985,00
2|Surtidores de 6 mangeras 40.650,00 10 4.065,00 4.065,00 4.065,00 4.065,00 4.065,00 -20.325,00
3|Surtidores de 4 mangeras 23.108,00 10 2.310,80 2.310,80 2.310,80 2.310,80 2.310,80 -11.554,00
1|Sistema de Seguridad 1.000,00 5 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 0,00
TOTAL DEPRECIACION 8.191,47 8.191,47 8.191,47 7.609,80 7.609,80 24.574,40
Cuadro # 13
AMORTIZACIONES

Gastos de instalacion y adecuacion 410.000,00 20,00 82.000,00 82.000,00 82.000,00 82.000,00 82.000,00 0,00
Programa de Contabilidad e Inventarios 1.500,00 33,33 499,95 499,95 500,10 0,00
Permisos de Funcionamiento 15.000,00 20,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 0,00
Software (licencia de windows y office) 500,00 33,33 166,65 166,65 166,70 0,00
TOTAL 38.211,00 85.666,60 85.666,60 85.666,80 85.000,00 85.000,00 0,00
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ANEXO 8

SUCURSAL DEL SERVICENTRO ELOY ALFARO

ROL DE PAGOS MESUAL

Cuadro # 14
VALOR TOTAL
No| PERsonaL [SAMARIOL e Loras | Remunerac| ., Xl | Vacac. | F. Reserva| 1otalde IEss [IOTAL A
BASICO Sectoriales Ingreso PAGAR
EXTRAS
1|SECRETARIAS 182,00 51,40 233,40 2018 | 19,45| 10,94 19,45 312,42 21,82 290,59
T|EXPENDEDORES | 171,18 70,31 241,49 30,19| 2012| 11,32 20,12 323,24 22,58 300,67
1|GUARDIAS 171,18 70,31 241,49 30,19| 2012| 11,32 20,12 323,24 22,58 300,67
T[JEFE PLANTA 220,00 142,00 362,00 4525| 30,17 16,97 30,17 484,55 33,85 450,71
1[CAJERAS 173,00 28.00 201,00 2513 16,75 9,42 16,75 269,05 18,79 250,25
SALARIO| VALOR POR | Remunerac Total de TOTAL A
No| PERSONAL | Basico | HORA EXTRA | Sectoriales | X'V Xl | Vacac. |F.Reserva] 0 eso IESS  |paGAR
2|SECRETARIAS 364,00 102,80 466,80 58.35| 3890| 21.88 38,90 624,83 43,65 581,19
11|EXPENDEDORES | 1882,98 773,41 265639 | 332,05| 221,37 | 124,52 221,37 |  3.555,69 24837 |  3.307,32
5|GUARDIAS 855,90 351,55 1207,45 | 150,93 | 100,62| 56,60 100,62 | 1.616,22 112,90 | 1.503,33
2|JEFE PLANTA 440,00 284,00 724.00 90,50 | 60,33| 33,94 60,33 969,10 67,69 901,41
3[CAJERAS 519,00 84,00 603,00 75,38 | 50,25| 2827 50,25 807,14 56,38 750,76
7.044,00
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ANEXO #9

INVERSION FIJA

Cuadro # 15

Ne° ACTIVOS FIJOS Anual P. Unit. | Valor Total
DEPRECIABLES
3|Computadoras (hardware) 33,33% 500,00 1.500,00
1]Impresora Matricial EPSON LX-300 33,33% 245,00 245,00
3|Facturero Electrico 10% 150,00 450,00
4|Escritorios 10% 160,00 640,00
6| Teléfonos 10% 90,00 540,00
2|Archivadores 10% 120,00 240,00
1|Fax 10% 200,00 200,00
12|Sillas 10% 25,00 300,00
1|Surtidor de alto caudal 10% 7.970,00 7.970,00
2|Surtidores de 6 mangeras 10% 13.550,00 27.100,00
3|Surtidores de 4 mangeras 10% 11.554,00 34.662,00
1|Sistema de Seguridad 20% 1.000,00 1.000,00
TOTAL DE DEPRECIACIONES 35.564,00 74.847,00
AMORTIZABLES
1|Permisos de Funcionamiento 20% 15.000,00 15.000,00
1|Gastos de instalacion y organizacion 20% 410.000,00 410.000,00
1|Programa de contabilidad 33,33% 1.500,00 1.500,00
1]|Software (licencia de windows y office) 33,33% 500,00 500,00
1|TOTAL AMORTIZABLES 427.000,00 427.000,00
TOTAL ACTIVOS 501.847,00
Terreno 1.000.000,00
Construccion 360.000,00
TOTAL TERRENO 1.360.000,00
TOTAL INVERSION FIJA 1.861.847,00
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ANEXO # 10

COSTOS FIJOS

Cuadro # 16

COSTOS FIJOS MENSUAL [ ANUAL
ROL DE PAGOS 7.044,00 84.528,00
MANTENIMIENTO Y LIMPIEZA 1.000,00 12.000,00
SUMINISTROS 500,00 6.000,00
REPUESTOS 800,00 9.600,00
SERVICIOS BASICOS 1.490,00 17.880,00
SEGUROS 650,00 7.800,00
IMPREVISTOS 500,00 6.000,00
DEPRECIACION 682,62 8.191,47
TOTAL 12.666,62| 151.999,47
TOTAL COSTOS FIJOS-DEPRECIACION 143.808,00
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ANEXO # 11

COSTOS VARIABLES
Cuadro # 17
COSTOS
Unitario Mensual Anual
Gastos de Fabricacion
Uniformes
2|Secretaria 150,00 25,00 300,00
3|Cajeras 120,00 30,00 360,00
5|Guardias 85,00 35,42 425,00
Publicidad 0,00 166,67 2.000,00
Subtotal 257,08 3.085,00
GASTOS

Suministros de Oficina
2500(|Facturas 0,08 16,67 200,00
5760(|Facturas (rollos) 0,81 388,80 4.665,60
2500(Retenciones 0,07 14,58 175,00
3|Hojas para impresora (resma) 3,50 0,88 10,50
50|Esferos 0,20 0,83 10,00
5|Correctores 0,80 0,33 4,00
2|Sacagrapas 1,50 0,25 3,00
2|Engrapadoras 4,00 0,67 8,00
2|Perforadoras 4,00 0,67 8,00
2|Portaclips 1,00 0,17 2,00
10|Clips (cajas) 0,50 0,42 5,00
10|Cinta para impresora 3,93 3,28 39,30
2|Dispensador de cinta scotch 2,00 0,33 4,00
1000|Hojas Membretadas (millar) 0,06 5,00 60,00
1000|Sobres 0,05 4,17 50,00
2|Ligas (funda) 2,83 0,47 5,66
25|Carpetas 0,12 0,25 3,00
6]Archivadores 1,50 0,75 9,00
15|Resaltadores 0,41 0,51 6,15
2|Vinchas (caja) 0,96 0,16 1,92
Subtotal 5.270,13
TOTAL 8.355,13
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ANEXO # 12

Ventas Proyectadas para la Sucursal del Servicentro "Eloy Alfaro'

Cuadro # 18

|l

ESTADISTICA REALIZADA POR LA COMERCIALIZADORA PRIMAX

DATOS

Vehiculos Livianos 9000
Vehiculos Pesados 900
Total 9900

Carros a ser atendidos por la sucursal del Servicentro "Eloy Alfaro"

7% de 9000 630
7% de 900 63
Total 693 automoviles diarios

Ventas Proyectadas de Galones de la sucursal del Servicentro "Eloy Alfaro"

Galones
Diario 4536
Mensual 136080
Anual 1632960
Crecimiento Porcentual en ventas: 5%
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Anexo # 13

PROYECCIONES

Presupuesto de Compras de la Sucursal del Servicentro "Eloy Alfaro"

Cuadro # 20
Compras
Anuales
Proyectadas | Porcentaje
Detalle en Galones Ventas Costo Total anual

Extra 1.004.923,58 61,54% $ 1,18526( $ 1.191.095,73
Diesel 393.543,36 24,10% $0,81546] $ 320.918,87
Super 234.493,06 14,36% $1,52100] $ 356.663,94
Compras 1.632.960,00 100% $ 1.868.678,53

Presupuesto de Ventas de la Sucursal del Servicentro "Eloy Alfaro"

Cuadro # 21
Ventas
Anuales
Proyectadas | Porcentaje
Detalle en Galones Ventas P.V.P Total anual

Extra 1.004.923,58 61,54% $1,32143| $ 1.327.934,16
Diesel 393.543,36 24,10% $0,92590 $ 364.381,80
Super 234.493,06 14,36% $1,87500] $439.674,48
Ventas 1.632.960,00 100% $ 2.131.990,44
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ANEXO # 14

PROYECCION DEL ESTADO DE PEDIDAS Y GANANCIAS
DE LA SUCURSAL DEL SERVICENTRO "ELOY ALFARO"

Cuadro # 22
ANO ANO ANO ANO ANO
CONCEPTO 1 > 3 2 5
VENTAS 2.131.990,44| 2.238.589,96| 2.350.519,46| 2.468.045,43| 2.591.447,70
COSTO DE VENTAS 1.868.678,53| 1.962.112,46| 2.060.218,08| 2.163.228,98| 2.271.390,43
UTILIDAD BRUTA 263.311,91 276.477,51 290.301,38 304.816,45 320.057,27
COSTOS Y GASTOS 101.074,60 101.492,36 101.931,00 101.809,91 102.293,51
COSTOS VARIABLES 8.355,13 8.772,89 9.211,53 9.672,11 10.155,71
GASTOS ADMINISTRATIVOS 92.719,47 92.719,47 92.719,47 92.137,80 92.137,80
Gastos Administrativos 84.528,00 84.528,00 84.528,00 84.528,00 84.528,00
Depreciacion 8.191,47 8.191,47 8.191,47 7.609,80 7.609,80
UTILIDAD OPERACIONAL 162.237,31 174.985,15 188.370,38 203.006,54 217.763,76
15% EMPLEADOS 24.335,60 26.247,77 28.255,56 30.450,98 32.664,56
Utili. Antes de Impuestos 137.901,71 148.737,38 160.114,82 172.555,56 185.099,20
25% IMPUESTO A LA RENTA 40.559,33 43.746,29 47.092,59 50.751,64 54.440,94
UTILIDAD NETA 97.342,39| 104.991,09| 113.022,23| 121.803,93| 130.658,26
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ANEXO # 15

CUADRO DE INTESES
Cuadro # 23
Capital Interés AfRo
1.000.000,00 [105.000,00 1
1.000.000,00 [105.000,00 2
1.000.000,00 |105.000,00 3
1.000.000,00 [105.000,00 4
1.000.000,00 |105.000,00 5
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ANEXO # 16

Cuadro # 24
FLUJOS DE EFECTIVO EN ESCENARIO PESIMISTA
0 1 2 3 4 5

INVERSIONES
ACTIVOS FIJOS (Anexo # 9, Cuadro # 15) 1.861.847,00
CAPITAL DE TRABAJO (Cuadro #19) 168.403,47

2.030.250,47
VENTAS 2.131.990,44| 2.025.390,92| 1.924.121,37| 1.827.915,30| 1.736.519,54
TOTAL DE INGRESOS (Anexo # 14, Cuadro # 24) 2.131.990,44| 2.025.390,92| 1.924.121,37| 1.827.915,30| 1.736.519,54
COSTOS / GASTOS
Costos y Gastos Variables (Anexo # 11, Cuadro # 17) 8.355,13 9.190,64 10.109,71 11.120,68 12.232,75
Costos y Gastos Fijos (Anexo # 10, Cuadro # 16) 143.808,00 158.188,80 158.188,80 158.188,80 158.188,80
Depreciacion / Amortizacion (Anexo # 7, Cuadros # 12; # 13) 8.191,47 8.191,47 8.191,47 7.609,80 7.609,80
TOTAL GASTOS / COSTOS 160.354,60 175.570,91 176.489,98 176.919,28 178.031,35
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 1.971.635,84] 1.849.820,01| 1.747.631,39| 1.650.996,03| 1.558.488,19
IMPUESTOS (36,25%) 714.717,99 670.559,75 633.516,38 598.486,06 564.951,97
UTILIDAD NETA 1.256.917,85] 1.179.260,25] 1.114.115,01| 1.052.509,97 993.536,22
DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 8.191,47 8.191,47 8.191,47 7.609,80 7.609,80
VALOR RESIDUAL (Anexo # 7, Cuadro # 12) 24.574,40
FLUJOS DE EFECTIVO (sin financiamiento) -2.030.250,47| 1.265.109,32] 1.187.451,72| 1.122.306,48| 1.060.119,77( 1.001.146,02
INVERSIONES -2.030.250,47
FLUJO DE EFECTIVO 1.265.109,32| 1.187.451,72] 1.122.306,48| 1.060.119,77| 1.001.146,02
FINANCIAMIENTO 1.000.000,00
AMORTIZACION (Anexo # 7, Cuadro # 3) -85.666,60 -85.666,60 -85.666,60 -85.000,00 -85.000,00
INTERESES (Anexo # 16, Cuadro # 26) 105.000,00 105.000,00 105.000,00 105.000,00 105.000,00
FLUJOS DE EFECTIVO (con financiamiento) -1.030.250,47| 1.284.442,72| 1.206.785,12| 1.141.639,88| 1.080.119,77| 1.021.146,02
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Cuadro # 25

FLUJOS DE EFECTIVO EN ESCENARIO MEDIO

0 1 2 3 4 5

INVERSIONES
ACTIVOS FIJOS (Anexo # 9, Cuadro # 15) 1.861.847,00
CAPITAL DE TRABAJO (Cuadro #19) 168.403,47

2.030.250,47
VENTAS 2.131.990,44| 2.238.589,96] 2.350.519,46] 2.468.045,43| 2.591.447,70
TOTAL DE INGRESOS (Anexo # 14, Cuadro # 24) 2.131.990,44| 2.238.589,96| 2.350.519,46| 2.468.045,43| 2.591.447,70
COSTOS / GASTOS
Costos y Gastos Variables (Anexo # 11, Cuadro # 17) 8.355,13 8.772,89 9.211,53 9.672,11 10.155,71
Costos y Gastos Fijos (Anexo # 10, Cuadro # 16) 143.808,00 150.998,40 150.998,40 150.998,40 150.998,40
Depreciacion / Amortizacion (Anexo # 7, Cuadros # 12; # 13) 8.191,47 8.191,47 8.191,47 7.609,80 7.609,80
TOTAL GASTOS / COSTOS 160.354,60 167.962,76 168.401,40 168.280,31 168.763,91
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 1.971.635,84| 2.070.627,21| 2.182.118,06| 2.299.765,13| 2.422.683,79
IMPUESTOS (36,25%) 714.717,99 750.602,36 791.017,80 833.664,86 878.222,87
UTILIDAD NETA 1.256.917,85| 1.320.024,84| 1.391.100,26] 1.466.100,27| 1.544.460,92
DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 8.191,47 8.191,47 8.191,47 7.609,80 7.609,80
VALOR RESIDUAL (Anexo # 7, Cuadro # 12) 24.574,40
FLUJOS DE EFECTIVO (sin financiamiento) -2.030.250,47] 1.265.109,32| 1.328.216,31] 1.399.291,73| 1.473.710,07| 1.552.070,72
INVERSIONES -2.030.250,47
FLUJO DE EFECTIVO 1.265.109,32| 1.328.216,31| 1.399.291,73| 1.473.710,07| 1.552.070,72
FINANCIAMIENTO 1.000.000,00
AMORTIZACION (Anexo # 7, Cuadro # 3) -85.666,60 -85.666,60 -85.666,60 -85.000,00 -85.000,00
INTERESES (Anexo # 16, Cuadro # 26) 105.000,00 105.000,00 105.000,00 105.000,00 105.000,00
FLUJOS DE EFECTIVO (con financiamiento) -1.030.250,47| 1.284.442,72| 1.347.549,71| 1.418.625,13| 1.493.710,07| 1.572.070,72
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Cuadro # 26

FLUJOS DE EFECTIVO EN ESCENARIO OPTIMISTA

0 1 2 3 4 5

INVERSIONES
ACTIVOS FIJOS (Anexo # 9, Cuadro # 15) 1.861.847,00
CAPITAL DE TRABAJO (Cuadro #19) 168.403,47

2.030.250,47
VENTAS 2.131.990,44| 2.345.189,48] 2.579.708,43| 2.837.679,28| 3.121.447,20
TOTAL DE INGRESOS (Anexo # 14, Cuadro # 24) 2.131.990,44| 2.345.189,48| 2.579.708,43| 2.837.679,28| 3.121.447,20
COSTOS / GASTOS
Costos y Gastos Variables (Anexo # 11, Cuadro # 17) 8.355,13 8.522,23 8.692,68 8.866,53 9.043,86
Costos y Gastos Fijos (Anexo # 10, Cuadro # 16) 143.808,00 146.684,16 146.684,16 146.684,16 146.684,16
Depreciacion / Amortizacion (Anexo # 7, Cuadros # 12; # 13) 8.191,47 8.191,47 8.191,47 7.609,80 7.609,80
TOTAL GASTOS / COSTOS 160.354,60 163.397,86 163.568,31 163.160,49 163.337,82
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 1.971.635,84| 2.181.791,62| 2.416.140,13| 2.674.518,78| 2.958.109,38
IMPUESTOS (36,25%) 714.717,99 790.899,46 875.850,80 969.513,06| 1.072.314,65
UTILIDAD NETA 1.256.917,85| 1.390.892,16| 1.540.289,33| 1.705.005,73| 1.885.794,73
DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 8.191,47 8.191,47 8.191,47 7.609,80 7.609,80
VALOR RESIDUAL (Anexo # 7, Cuadro # 12) 24.574,40
FLUJOS DE EFECTIVO (sin financiamiento) -2.030.250,47] 1.265.109,32| 1.399.083,63| 1.548.480,80| 1.712.615,53| 1.893.404,53
INVERSIONES -2.030.250,47
FLUJO DE EFECTIVO 1.265.109,32| 1.399.083,63| 1.548.480,80| 1.712.615,53| 1.893.404,53
FINANCIAMIENTO 1.000.000,00
AMORTIZACION (Anexo # 7, Cuadro # 3) -85.666,60 -85.666,60 -85.666,60 -85.000,00 -85.000,00
INTERESES (Anexo # 16, Cuadro # 26) 105.000,00 105.000,00 105.000,00 105.000,00 105.000,00
FLUJOS DE EFECTIVO (con financiamiento) -1.030.250,47| 1.284.442,72| 1.418.417,03| 1.567.814,20| 1.732.615,53| 1.913.404,53
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ANEXO #17

Cuadro # 27

COSTO DE CAPITAL

K = Tasa de Descuento de los flujos o Costo de Capital
T = Tasa de impuestos

Porcetaje
Deuda 1.000.000,00 49,26
Capital Propio 1.030.250,47 50,74
Inversion Total 2.030.250,47 100,00

Costo de la Deuda antes de impuestos:
Cto deuda depués imp. (k) 10,50%
Kd(despues imp) = k (1-T)
Kd(despues imp) = 6,69%

Costo de Capital Promedio Ponderado:

Costo Deuda 6,69%
% Deuda 49,26
Costo Capital Propio 36,00%
% Aporte 50,74

CCPP= (Costo de la Deuda x % deuda) + ( Costo Capital propio x % participacion)

CCPP= 21,57

121



ANEXO # 18

CALCULO DEL VAN Y TIR

FLUJOS DE EFECTIVO SIN FINANCIAMIENTO

Cuadro # 28
Escenarios Inversion Inicial Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Escenario Pesimista -2.030.250,47 1.265.109,32 | 1.187.451,72 1.122.306,48 1.060.119,77] 1.001.146,02
Escenario Medio -2.030.250,47 1.265.109,32 |1.328.216,31 1.399.291,73 1.473.710,07]1 1.552.070,72
Escenario Optimista -2.030.250,47 1.265.109,32 | 1.399.083,63 1.548.480,80 1.712.615,53] 1.893.404,53
Cuadro # 29
CCPP= 0,2157
Escenarios VAN TIR
Escenario Pesimista 1.300.858,00 51%
Escenario Medio 1.947.086,71 60%
Escenario Optimista | 2.315.989,79 64%

122




ANEXO # 19

FLUJOS DE EFECTIVO CON FINANCIAMIENTO

Cuadro # 30
Escenarios Inversion Inicial Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ao 4 Ano 5
Escenario Pesimista -2.030.250,47 1.284.442,72 }1.206.785,12 1.141.639,88 1.080.119,77]11.021.146,02
Escenario Medio -2.030.250,47 1.284.442,72 11.347.549,71 1.418.625,13 1.493.710,07])1.572.070,72
Escenario Optimista -2.030.250,47 1.284.442,72 }1.418.417,03 1.567.814,20 1.732.615,53]1.913.404,53
Cuadro # 31
CCPP= 0,2157
Escenarios VAN TIR
Escenario Pesimista 1.357.291,13 52%
Escenario Medio 2.003.519,84 61%
Escenario Optimista | 2.372.422,92 65%
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