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RESUMEN

En el presente trabajo de monografia se plantea un Plan de Negocios para la
creacion de ServiRepuestos en la ciudad de Cuenca. La empresa participard en

sector automotriz proveyendo partes y piezas de vehiculos pesados y semipesados.

Del nombre de la empresa se derivan dos actividades: una comercial y otra de
servicios; la principal actividad es la comercial, la cual corresponde a la venta de
repuestos para automotores que utilicen la marca Mercedes Benz; y la actividad de

servicios, corresponde al servicio de taller de reparaciones y lavadora de vehiculos.



ABSTRACT

This project proposes a business plan to create the company ServiRepuestos in the
city of Cuenca. The company will participate in the automotive sector as a parts

supplier for heavy and semi-heavy vehicles.

The name of the company implies two activities: a commercial one and a service
one; the main activity is the commercial one which sells parts for the brand

Mercedes Benz; the activity of services provides a repair workshop and car wash.



“Plan de negocios para la apertura de ServiRepuestos”

INTRODUCCION

En los ultimos afios el sector automotor ha registrado altos crecimientos. La
adopcion de una moneda fuerte como es el délar acompafiado de un alto ingreso
de remesas de divisas por parte de los migrantes ha logrado que el poder

adquisitivo de la poblacién aumente.

Conocedores de esta oportunidad en el mercado, y siendo Cuenca una de las
ciudades con mayor poder adquisitivo en el pais, se ha visto la posibilidad de crear
una empresa que participe en el sector automotriz proveyendo partes y piezas de
vehiculos pesados y semipesados, pues este mercado no ha podido satisfacer

completamente la demanda de plazas para este efecto.

ServiRepuestos, la empresa a ser creada, se dedicard a la venta e importacion de
partes y piezas de vehiculos automotores pesados y semipesados, este segmento
representa aproximadamente el 11% del total de unidades en circulacion en el pais
(104498 vehiculos)'. Este mercado es muy atractivo pero muy poco competitivo en
la ciudad de Cuenca, la idea es introducirse en el mercado de forma directa con el

fin de lograr su posicionamiento a mediano plazo.

Segun el anuario de estadisticas de transporte del INEC, al 2008 ha declarado que
el crecimiento en este sector fue muy importante con respecto a afios anteriores. El
namero de vehiculos segun tipo (pesado y semipesado) en la provincia del Azuay
representa el 9% del total de vehiculos en circulacién en la provincia, es decir 7064
vehiculos. Sin embargo, en este Ultimo afio, el 2009, la crisis econémica mundial a
puesto en alerta a todos los empresarios, razon por la cual es necesario entrar a
este mercado con todas la herramientas necesarias para prever y anticiparse a los
hechos con el fin de lograr el posicionamiento deseado.

En el presente trabajo de monografia se plantea un plan de negocios para la
creacion de ServiRepuestos en la ciudad de Cuenca la cual sera constituida
legalmente como Compafiia Limitada. En la primera parte se realizard una
descripcion general del negocio ademas se realizara un diagnéstico y situacion del

mercado. En la segunda parte se desarrollara un estudio de mercado cuantitativo y

! Anuario de Estadisticas de Transporte. Base SPSS al 2008. (INEC)
1



cualitativo que permita conocer las necesidades de los transportistas, analizar a la
competencia y otras variables descriptivas que permitan establecer las estrategias
adecuadas con el objetivo de establecer una diferenciacion y posicionamiento en el
segmento de mercado definido; finalmente, se armard un plan financiero que
permita evaluar el potencial econdmico del proyecto y presentar alternativas

viables de financiacion para el mismo.



CAPITULO 1
DESCRIPCION DE LA EMPRESA
INTRODUCCION

Este primer capitulo trata de informar al lector todo lo referente con el giro del
negocio, se explicara la generacién de la idea junto a los objetivos cualitativos y
cuantitativos que se pretenden alcanzar a mediano y largo plazo; por otro lado se
hablara de la razén de ser de la empresa, su vision, mision y cultura corporativa asi
como la estructura organizacion de ServiRepuestos apoyada por un organigrama y
manual de funciones para cada cargo con el respectivo proceso de contratacién del
personal y finalmente, se describird los pasos y requisitos pertinentes para su

constitucion legal y funcionamiento.
1.1. Generacion de laidea de negocio.

Segun las estadisticas del Instituto Nacional de Estadistica y Censos, el Mercado
automotor ha registrado un aumento considerable en los Ultimos afios, dicha
aseveracion ha dado paso a la idea de crear, un taller y almacén de venta de partes
y piezas para vehiculos pesados y semipesados de la marca Mercedes Benz en la

ciudad de Cuenca

Por otro lado, la tenencia de un inmueble propio y la asociacion de tres hermanos
con capital medianamente fuerte, han generado la idea de establecerse en un

mercado atractivo y poco competitivo en el Austro.
1.2. Nombre de la empresa.

La sociedad se regira bajo el nombre “ServiRepuestos”, del nombre de la empresa
se derivan dos actividades, una comercial y otra de servicios. La principal actividad,
la comercial, corresponde a la venta de repuestos para automotores que utilicen la
marca Mercedes Benz; la segunda actividad, la de servicios, corresponde al
servicio que se prestard en el mismo local, pues se cuenta con un terreno de
aproximadamente 500 m* en el cual se dard mantenimiento y atencién a los

vehiculos.



1.3. Descripcién del negocio.

Por un lado, la empresa se dedicara a la venta y comercializacion de repuestos y
por otro lado al mantenimiento de dichos vehiculos. ServiRepuestos, sera una
empresa responsable en bien de la clase del volante proveyendo un
producto de dptima calidad y un servicio responsable y ético los cuales

seran los pilares fundamentales para la prestacion de sus servicios.

A continuacion se describen los productos y servicios que la empresa pondra a

disposicién a transportistas tenedores de vehiculos de la marca Mercedes Benz:

¢ Almacén de repuestos: cuyos productos seran de procedencia, alemana y
brasilera.

e Mecéanica: Se proveera de servicio técnico computarizado para un
diagnoéstico exacto y completo del problemas del vehiculo; reparacién de
motores, cajas de cambios, diferenciales, sistemas de frenos, cafierias y
todo lo que se refiere a mecanica.

e Asistencia en carretera: ServiRepuestos contard con un sistema de
asistencia a los vehiculos cuando sufran alguna averia en carretera.

e Latoneria y pintura: La parte de latoneria y pintura se extiende para todo
tipo de vehiculo; se hard reconstruccion de cabinas contando con un
sistema sofisticado y tecnolégico.

e Lavadora de vehiculos: de igual manera esta seccibn se extiende a

cualquier tipo de vehiculo.
1.4. Necesidades a satisfacer.

El segmento al que nos dirigimos son las personas tenedoras de vehiculos pesados
y semipesados, este segmento representa el 9% de vehiculos en circulacion en el
Azuay®’ cuyo tipo corresponde a buses, camiones, furgonetas, colectivos,
tanqueros, volquetes y tréiler; este segmento no ha podido ser satisfecho

completamente ya que afio a afio la demanda para este efecto ha ido aumentando®.

En vista del crecimiento de la demanda del sector automotriz de vehiculos pesados

y semipesados en contra de una escasa oferta de plazas que atiendan a este

% Anuario de Estadisticas de transporte INEC. Ver Anexo 1.
® Ver Anexo 1.4.



segmento, se pretende satisfacer las necesidades de eleccién al momento de
comprar un repuesto automotriz, darles seguridad al momento de dejar un vehiculo
a ser reparado, ahorrar tiempo a los transportistas ya que en el mismo lugar se le

da mantenimiento al vehiculo y asesoramiento al duefio.

Nuestros clientes tendran la certeza de ser atendidos por personas honradas con
un muy alto nivel de integridad personal cuyo objetivo sera brindar un servicio
cordial y eficiente. Ademas contaremos con equipo de alta tecnologia para
supervisar cada actividad que se realice con los vehiculos y venta de repuestos. La

satisfaccion de nuestros clientes serd nuestra prioridad.
1.5. Ubicacidn del negocio.

La ubicacion del negocio serd en la ciudad de Cuenca en las calles Gonzales
Suarez y Octavio Diaz, este sitio es propiedad de los duefios. Esta propiedad se la
dividira en dos partes las cuales corresponden a las dos actividades de la empresa,
la comercial y la de servicios. Para el &rea comercial, se cuenta con un almacén
donde se venden toda clase de repuestos y accesorios, y para la actividad de
servicios se cuenta con un terreno de aproximadamente 500 m? en el cual se dara

mantenimiento a los vehiculos
1.6. Raz6n de ser de la Empresa.

A continuacién se indican los pilares fundamentales para desarrollar la actividad de
la empresa; aqui se han reunido las caracteristicas que haran de ServiRepuestos

una empresa responsable, eficiente y ética en la prestacion de sus servicios.
1.6.1. Misién

Importar y distribuir productos de alta calidad asi como la prestacién de un
servicio eficiente en bien de la clase del volante quienes son los

beneficiarios al momento de elegir nuestros servicios.
1.6.2. Vision.

ServiRepuestos sera una empresa reconocida, que se convertira en un
icono para los transportistas gracias a la calidad del servicio, a la ubicacion

estratégica y a la variedad de sus productos.



1.6.3. Cultura Corporativa.

Buscar la excelencia y satisfaccion de los transportistas en base a los
pardmetros de calidad, cumplimiento, trabajo en equipo, responsabilidad,
honestidad, confianza, liderazgo e innovacion, los cuales constituyen los
pilares fundamentales para la prestacibn de servicios basados en la

honradez y ética profesional.

1.7. Estructura organizacional.

La estructura organizacional hace referencia béasicamente al factor humano,
elemento clave para la prestacién de servicios. EI TOC (Talento organizacional
competitivo) serd considerado como una inversion mas no como un costo para la
empresa; la idea es invertir en los empleados con capacitaciones e incentivos y asi
obtener resultados por partida triple, es decir que tanto la empresa, el cliente y el
empleado se sientan satisfechos al momento de prestar y recibir un servicio de

ServiRepuestos.

ServiRepuestos, sera una empresa gue se constituird como compafiia limitada, con
la asociacion de tres hermanos quienes responderan anicamente por el monto de
sus acciones, y quienes se comprometen a diferente titulo a prestar los servicios de
forma ética y responsable. Se ha visto la necesidad de dividir a la empresa en tres
departamentos: comercial, financiero y de servicios los cuales estaran a cargo cada

uno de los socios. A continuacion se presenta el organigrama de ServiRepuestos.

JUNTA GENERAL

!

I 1

JEFE DE

JEFE COMERCRL JEFE OPERATIVO ADMNISTRACIONY
FINANZAS
SERVICIO AL CLENTE ‘ PERSONAL DE
L RECEPCIONISTA | o AREA DE MECANKA OUTSOURCING
VENDEDORES AREA DE LAVADO

Figura 1.1. Organigrama funcional ServiRepuestos
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1.7.1. Descripcion de cargos.

Departamento comercial.

Este departamento estd a cargo de uno de los socios y a su
responsabilidad esta velar por el area de ventas y de servicio al cliente,
por ello deberd proponer estrategias de marketing para aumentar la
cartera, fidelizacion y posicionamiento.

Los vendedores deben realizar las ventas dentro y fuera del local, asi
como encargarse de los cobros y a la vez entregar informes diarios al
jefe del departamento quien elaborara una base de datos para control de
la cartera.

La persona de atencion al cliente se encarga del servicio post-venta,
responder toda clase de inquietudes de los clientes y darles toda clase
de informacion de avances de la empresa; debe preocuparse de
mantener un contacto permanente con los clientes para obtener de ellos

informacion relevante que permita generar nuevas estrategias.

Departamento Operativo.

De igual manera, este departamento estara a cargo uno de los socios y
tiene la responsabilidad de sacar adelante el area de mantenimiento,
mecanica y lavado de vehiculos. Organizard seminarios y estrategias de
motivacién para el personal; por otro lado se encargara de controlar los
procesos y tiempos y asi poder desarrollar estrategias para minimizar
tiempos y optimizar los servicios; mantendra un registro de todos los

recursos materiales que se utilizan.

Departamento Financiero.

A su cargo esta planificar estrategias financieras y de desarrollo a corto,
mediano y largo plazo; evaluar el cumplimiento de objetivos planteados;
controlar y dirigir los recursos financieros de la empresa, realizar la
estructuracion y proyeccion de estados financieros, sera responsable de
sueldos y todo lo relacionado con el personal su desempefio vy
cumplimiento de las clausulas del contrato. A mas del personal
mencionado, se contratara personal externo que realizara las actividades
de limpieza, contabilidad y aspectos legales; estas personas seran

evaluadas por el jefe financiero.



Como se ha visto cada departamento tiene como jefe un socio de la empresa.
Mensualmente, se reunirdn en la junta general donde expondrén el resultado y
funcionamiento de cada departamento a su cargo y con ello generaran mas

estrategias para el buen funcionamiento de ServiRepuestos.

1.7.2. Proceso de contratacién del personal.

e Reclutamiento:
Por medio del periddico se expondra la las especificaciones del puesto a
ser ocupado.

e Seleccion:
Una vez receptadas las carpetas se llamara a una entrevista personal
con los socios la cual se desarrollard en un ambiente agradable y de
confianza donde se verificaran datos del curriculum y por otro lado se
realizaran pruebas de conocimiento a las personas para el area

operativa.

e Induccién:
Este proceso consiste en dar a conocer a la persona ya seleccionada las
instalaciones y hacer una presentacion formal ante el personal de la

empresa

¢ Ambientacién:
En esta etapa el nuevo trabajador trata de conseguir equilibrio vy
estabilidad dentro de su nueva area de trabajo; tratando de armonizar

sus necesidades con sus limitaciones

e Capacitacion:
Segun el cargo al que se refiera, se organizaran talleres, conferencias y
capacitaciones para el empleado las cuales estardn totalmente a cargo

de la empresa.

1.8. Objetivos de ServiRepuestos.

La empresa se ha planteado lograr objetivos cualitativos y cuantitativos a mediano y

largo plazo; cabe recalcar que el objetivo general de la empresa es la
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comercializacion y servicio, sin embargo los objetivos estdn basados principalmente
en el posicionamiento y rentabilidad,

1.8.1. Objetivos Cualitativos

ServiRepuestos tiene como objetivo entre otros, la importacién, compra,

venta, distribucion y comercializacion al por mayor y menor de repuestos

y accesorios para vehiculos semi-pesados y pesados: Mercedes-Benz.

e Entregar valor agregado al servicio con ello captar la confianza de los
clientes, lograr fidelizar su demanda e incrementar las ventas.

¢ Iniciar con una estrategia publicitaria de impacto con el fin de lograr
posicionamiento

e Lograr que ServiRepuestos se convierta en un icono para los
transportistas

e A largo plazo lograr expandirse a otras ciudades y logar su

posicionamiento.

e Alargo plazo importar repuestos y accesorios de otras marcas

1.8.2. Objetivos Cuantitativos

¢ A mediano plazo, ganar mercado de al menos el 20%

e Recuperar la inversién

e Lograr obtener utilidades para los accionistas y hacer de ServiRepuestos
una empresa rentable

e Alargo plazo maximizar la cartera y las utilidades
1.9. Estructura Legal y reglamentaciones para su funcionamiento.

ServiRepuestos es una empresa que se constituirdA como una sociedad limitada,
pues consta de tres socios quienes responden Unicamente por el monto de sus

aportaciones.

ServiRepuestos, para poder inscribirse como sociedad necesita tener un RUC y con
ello podré realizar todos los tramites concernientes para la inscripcion en la Camara
de Comercio y trdmites tributarios, pero antes de ello la empresa debe obtener su

permiso de funcionamiento.



Segun informacion proporcionada por la Municipalidad de Cuenca nos indican que
para el funcionamiento de ServiRepuestos y para cualquier actividad es necesario
obtener una patente municipal, la cual para su obtencion requiere una serie de
permisos legales e inspecciones del lugar. A continuacién se citan los requisitos
necesarios para obtener dicha patente. (Cabe recalcar que este procedimiento se
realizara un vez aprobado el proyecto, conocedores de la factibilidad del mismo)

e Permiso sanitario otorgado por la Municipalidad de Cuenca y consiste en un
andlisis minucioso de diferentes aspectos de calidad de suelo, de seguridad,
de impacto ambiental e higiene del negocio.

e Se requiere ademas de un proyecto arquitectonico legalizado que cumpla
con los requisitos de dimension de las diferentes areas para el negocio.

e Un convenio con la EMAC donde se indique la disposicion final de los
residuos (basura)

e Permiso respectivo de la UMT sobre ocupacion de la via publica y

e Un permiso concedido por el Cuerpo de Bomberos donde realizardn una
inspeccion del lugar, en la inspeccibn se analizan los requisitos de
sefalizacién y medidas preventivas en caso de incendios.

¢ Una vez definidos los procesos a implementar en el negocio automotriz es
posible realizar el estudio ambiental. Este estudio lo efectuara en el

transcurso de cuatro semanas el especialista ambiental.

Una vez recolectados todos los requisitos, estos los analiza la Municipalidad de
Cuenca y de acuerdo al resultado de los mismos proporciona la patente para el

funcionamiento del negocio.

Por motivo de estudio, es necesario describir la realizacién del estudio de impacto
ambiental; los resultados esperados de este estudio son politicas de manejo de
residuos, desechos, cualquier tipo de contaminacion y una integracion completa del

taller al ambiente que la rodea.

La Comision de Gestion ambiental es quien dara el visto bueno de dicho estudio; en
el anexo 1.5. podemos ver los requisitos ambientales necesarios a los que la

empresa debe regirse en sus actividades de taller y almacén.
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1.9.1. Estudio de impacto ambiental.*

A continuacion se detallan los aspectos, impactos, riesgos y peligros que
esta unidad productiva (taller) va a generar segun los requisitos emitidos por
la Comisién de Gestibn ambiental, razén por lo cual este analisis se lo ha
realizado en base a estos requisitos y a otras mecanicas preestablecidas.

Los impactos importantes a considerar son los siguientes:

e Cambios en el recurso flora y fauna: El impacto se analizard dependiendo
del &rea en la que se vaya a construir la mecanica.

e Cambios en el recurso agua: Este impacto se ocasiona debido a las aguas
de proceso propias de este tipo de actividad. Para minimizar se debe
construir una trampa de grasa y si fuera necesario una planta de
tratamiento, con lo que se minimizaria el impacto a este recurso. Ademas
las instalaciones sanitarias deberan separar las aguas de proceso de las de
aguas negras-grises- lluvias.

e Cambios en el recurso suelo: Este impacto serd minimizado porque la
mecanica serd construida con hormigén, tratando que éste tenga la
impermeabilidad necesaria.

e Cambios en el recurso aire: Este impacto se ocasiona debido a los gases de
emision de: Proceso de suelda, debido a que los equipos son nuevos, el
impacto es menor, pero para minimizar esta contaminaciébn se ha
considerado colocar campanas extractoras en el area de trabajo con filtros
apropiados para este tipo de emision. Proceso de pintura, debido a la
presencia de solventes, este efecto serd minimizado al aislar este tipo de
area al colocar campanas extractoras.

e El ruido producido en el proceso de enderezamiento serd minimizado,
considerando en la construccibn materiales estables con tratamiento
acustico en los lugares de trabajo que por su alto nivel lo requiere.

e Efectos socio-econdmicos: Este tipo de actividad productiva genera trabajo a
12 personas en forma directa y a 5 personas en forma indirecta,
aproximadamente lo que es un efecto positivo del proyecto. Debido a que

este proyecto va a dar bastante impulso a la capacitacion de los integrantes

* Informacién proporcionada por repuestos Diesel
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del proyecto, es un aspecto que va a beneficiar en forma directa e indirecta
a esta zona.

e Impactos a la salud humana: Este impacto se ocasiona debido a la
presencia de emisiones que emanan las sueldas y del proceso de pintura,
pero se las minimizara aislando cada una de las areas y dotando al personal
de un equipo de seguridad apropiado.

e Impactos al patrimonio histérico, escénico y cultural: El impacto se analizara

dependiendo del area en la que se vaya a construir la mecéanica.

Conclusioén

A primera vista se puede decir que la creacion de ServiRepuestos en Cuenca es
una idea atractiva de negocio, pues no hay suficiente oferta para satisfacer la
demanda con respecto a la venta de repuestos exclusivamente de la marca

Mercedes Benz.

Segun las investigaciones previas, se ha visto que la demanda del tipo de vehiculos
al que se refiere la empresa ha ido creciendo sin que sea satisfecha
completamente; ademas ServiRepuestos dard valor agregado a los clientes al
poner su disposicién un taller de mantenimiento y lavado de vehiculos a mas del

almaceén.
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CAPITULO 2

ANALISIS DE LA EMPRESA Y SU ENTORNO

INTRODUCCION

El presente capitulo trata del diagnostico de la empresa, donde se realizaran tres
andlisis; el primero sera del entorno en el que se desarrollara la empresa mediante
la aplicacion de las cinco fuerzas competitivas de Porter, el segundo es un analisis
F.O.D.A. en donde se identificara las estrategias a aplicar para el correcto
funcionamiento de la empresa, y el tercero un analisis del entorno P.E.S.T. donde
se revisardn la variables politicas, econémicas, sociales y techologicas que
intervendran en el proceso de iniciacion de la empresa. Estos tres analisis serviran
para identificar los factores internos y externos que ayudaran al planteamiento de

estrategias competitivas para la empresa.

2.1. Cinco Fuerzas Competitivas de Porter

A través del modelo de Porter se busca conocer la situacion actual de la empresa
frente a diversos factores que conforman el mercado. La figura 2.1 muestra el

modelo de Porter.

2.1.1. Amenaza de entrada de nuevos competidores

Al ser Cuenca una ciudad donde no se ha podido satisfacer completamente
la demanda de venta de piezas y partes para vehiculos pesados y
semipesados, a primera vista la amenaza de entrada de nuevos
competidores se vuelve alta, sin embargo la inversién para entrar a este

mercado es muy elevada y se necesitaria de un fuerte capital.

ServiRepuestos es una idea ingeniosa de negocio que no solo va a
satisfacer la demanda del mercado, si no también tiene la ventaja de contar
con parte de capital propio, contar con un amplio terreno y tener la
asociacion de tres personas por lo que la entrada al mercado no es un
limitante, sin embargo no se subestima a otras empresas que pretendan
llegar a este segmento con ideas similares o superar las expectativas del

mercado.

En conclusion la amenaza de entrada de nuevos competidores es media.
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2.1.2. Rivalidad entre los competidores

Segun la informacién obtenida de Superintendencia de Compafiias, se
puede ver que existen 547 empresas dedicadas a la venta de repuestos
para automotores, la concentracidon mayor se da en la ciudad de Guayaquil.
En la ciudad de Cuenca la principal competencia es Importadora Vizhiay,
seguida de Secohi, Autec y Repuestos Diesel, estas empresas son
nombradas y reconocidas en el austro pero cada una de ellas se especializa
en diferentes areas de transporte, es decir algunos se especializan en cajas
de cambios, otras solo en motores y otras solo en reparacion de chasis;
mientras que ServiRepuestos cubrira todas las areas ofreciendo ademas en

el mismo local almacén, taller y lavadora de vehiculos.

En conclusién se puede decir que la rivalidad entre los competidores
existentes es alta ya que cada uno de estas empresas pueden ampliar su
portafolio de servicios y tener ventaja sobre nosotros por su trayectoria en el

mercado.

2.1.3. Poder de negociaciéon de los proveedores

La empresa comercializara repuestos para Mercedes Benz importados de
Brasil y Alemania para trasportes pesados y semipesados. Se buscara la
mejor relaciéon con proveedores, los pagos seran puntuales y todas las
acciones seran realizadas de manera responsable; sin embargo, existe gran
dependencia de ellos por lo que su poder de negociaciéon es elevado ya que
cada uno de ellos es importante debido a la diversidad de item que puede

proveer, de acuerdo a la linea de distribucién.

2.1.4. Poder de negociacion de los compradores

En todo mercado la ultima palabra siempre tiene el consumidor, sin embargo
los oferentes tienen la habilidad de dirigir las compras de los consumidores
hacia sus productos o servicios, la clave radica en saber manejar

correctamente las herramientas marketeras y financieras.

Para ServiRepuestos resulta complejo entrar a un mercado donde se tienen
competidores ya posicionados donde los consumidores pueden elegir

libremente a quien comprar dependiendo de sus exigencias, necesidades y
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costumbres. Una de las metas de la empresa es cambiar la mente del
consumidor y dirigir sus compras hacia ServiRepuestos empleando
herramientas dirigidas a precios competitivos, variedad de stock, ubicacion,
servicio al cliente, personal calificado y sobre todo entregar valor agregado

al ofrecer en el mismo local taller, almacén y lavadora para vehiculos.

Con estas caracteristicas se puede concluir que el poder de negociacion de

los compradores es medio.
2.1.5. Amenaza de ingreso de productos sustitutos

En este mercado, venta y distribucion de partes y piezas para vehiculos, no
existen sustitutos perfectos; sin embargo, cabe la posibilidad de que el
usuario encuentre y compre repuestos de una marca que no sea Mercedes
Benz que se acople a sus necesidades econdmicas. Por lo tanto, el atractivo

es medio.
2.2. Anédlisis del entorno P.E.S.T.

El andlisis PEST identifica los aspectos politicos, econémicos, sociales y
tecnolégicos que pudiesen afectar dentro de la empresa. A continuacion se analizan
como estas cuatro variables del entorno van a afectar al negocio segun la situacion

actual que atraviesa el pais.
2.2.1. Analisis del entorno politico.

Dentro de lo politico, se analiza la legislacion existente, politicas impositivas,
regulaciones de comercio exterior, normativa laboral, y estabilidad
economica. Para efectos de estudio, analizaremos especificamente el

entorno politico enfocado a las barreras y costos de importacion.

Hace un poco mas de un afio el Presidente de la Republica ante la gravedad
de la crisis financiera internacional, acompafiada del impacto de los bajos
precios del petréleo decreté una drastica reduccion de las importaciones ya
que enfatiz6 que el verdadero problema se encontraba en el sector externo.
Entre los bienes susceptibles a este mandato se encuentran las importaciones
de autopartes, pues en el 2007 representaron $350 millones, y llegaron a

$1.121 millones en el 2008.
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Sin duda este mandato afect6 a este mercado ya que subieron los precios
de importacién, sin embargo nuestra empresa al ser importadora
especificamente de la marca Mercedes Benz para vehiculos pesados y
semipesados no bajara la demanda ya que los precios tanto de los
productos como los de importacibn seran estandar tanto para
ServiRepuestos como para la competencia y por otro lado el cliente no
puede sustituir el producto por otro es decir se ratifica que la demanda no
bajara. La solucién radica en implantar estrategias de cobros, es decir crear

lineas de crédito y otros.
2.2.3. Analisis del entorno econémico.

Aqui se analizan tendencias de crecimiento, tasas de interés, reservas
monetarias, inflacion, tasa de desempleo, ingreso per cépita, disponibilidad y

coste de la energia.

Siguiendo el analisis anterior, el decreto de restriccion de las importaciones
y la crisis econdmica mundial provocaron que las tasas de desempleo y
subempleo subieran a nivel nacional® de 8.6% a 9.1%, mientras que en la
ciudad de Cuenca ha disminuido de 4.9% a 3.7% de marzo de 2009 a marzo
de 2010 y el subempleo a aumentado de 41.5% a 45%. Por otro lado, al
analizar la informacion del Banco Central del Ecuador vemos que las tasas
de interés activa y pasiva han tenido una disminucién en los Gltimos afios®
y, finalmente al observar la tasa de inflacion segun estadisticas del INEC
vemos que a la fecha la inflacion es del 0.16%’, porcentaje que ha
disminuido en comparacion del afio anterior que su ubico en el 1.09%; cabe
recalcar que segun los datos del INEC, en la Ciudad de Cuenca la inflacion

fue del 0% en el mes de marzo.

Con estas reflexiones acerca del entorno econémico, se puede ver que tanto
la inflacion, las tasas de interés y las tasas de desempleo en la ciudad de
Cuenca han disminuido, lo que representa un factor positivo para iniciar el

negocio.

® Anexo 2.1. Evolucion del mercado laboral en el Ecuador
® Anexo 2.3 Evolucién de las tasas de interés en el Ecuador
" Anexo 2.4. Inflacién en el mes de marzo
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La inversion en la que incurrira la empresa es fuerte y no cubre el capital de
los socios por lo que es necesario incurrir a un préstamo bancario, en este
sentido las estadisticas demuestran que estariamos con una ventaja y por el
lado del empleo, estaremos generando fuentes de trabajo ya que la empresa
en promedio necesitara 15 personas.

2.2.4. Andlisis del entorno social

En lo social, los estrategas piden analizar la demografia, la distribucion de la
renta, la movilidad social, las actitudes frente al trabajo y al ocio, los niveles
educativos de la poblacion, los cambios en el estilo de vida, entre otros.

Para el andlisis del entorno social analizaremos la encuesta de condiciones
de vida del INEC. La Encuesta de Condiciones de Vida (ECV) constituye el medio

estadistico mas importante, completo y oportuno con que dispone el Ecuador para

la evaluacién, andlisis y disefio de politicas econémicas y sociales.®

En el Anexo 2.6 y 2.7. se pueden observar las tasas de analfabetismo a
nivel nacional y la poblacién segun tipo de ocupacidn por region. Estos datos
estadisticos seran de ayuda al momento de buscar el factor humano para
gue labore en la empresa; segun los resultados de la encuesta de
condiciones de vida encontramos que las personas de 10 afios y mas que
buscan empleo como asalariados representan el 66.3%, los que buscan
como independiente un 5.1% y los que trabajarian en lo que salga
representan un 28.7%°. Estos datos comparados con el nivel de
alfabetizacion nos dice que la empresa no tendria mayor inconveniente en

encontrar personal para laborar en ServiRepuestos.
2.2.5. Analisis del entorno tecnolégico.

Finalmente en el campo tecnolégico se analizan los gastos gubernamentales
en investigacion, la innovacion y desarrollo de nuevos productos. En este
sentido, la empresa utilizard maquinarias importadas ya que la tecnologia

gue tiene el pais no se acopla a las necesidades de la empresa.

® http://www.inec.gov.ec/web/guest/ecu_est/est_soc/enc_hog/enc_con_vida
® http://www.inec.gov.ec/web/guest/publicaciones/anuarios/inv_soc/con_vid
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2.3. Andlisis F.O.D.A

El andlisis F.O.D.A. (fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas) es una
herramienta de mucha utilidad en negocios ya que permite plantear estrategias y
acciones generadoras de valor al analizar factores internos y externos, negativos y

positivos dentro de una empresa.

2.3.1. Fortalezas.

o Diferenciacion de la competencia al contar con almacén, taller y
lavadora de vehiculos en el mismo local

¢ No tener que invertir en terreno

e Amplio stock de repuestos

e Contar con personal altamente calificado

o Parala venta de repuestos cuenta con “garantia comercial”

e Asistencia técnica en carretera

e Capacitacion contante a mecanicos internos y externos

e Contar con sistemas de software especializados para el area financiera

e Conocer las preferencias de los consumidores a través de un estudio de

mercado y con ellos establecer estrategias.

2.3.2. Oportunidades

e Poder seguir ampliandose a nivel nacional.
e Poder adquirir nuevas tecnologias en cuanto a maquinarias y software
e Capacidad de ampliar el inventario de productos con la distribucion de

otras marcas.

2.3.3. Debilidades

¢ Inversién elevada al ser productos importados de Brasil y Alemania, asi

como fuerte inversion en maquinaria.

2.3.4. Amenazas

o Entrada de nuevos competidores

o Entrada ilegal de contrabando

18



Inestabilidad econémica financiera, pues al ser productos importados se
puede incurrir en problemas relacionados con el tipo de cambio.

Crisis econémica mundial

Posibles problemas viales o congestionamientos que impidan llegar para
la asistencia en carretera

Dependencia de los proveedores con respecto a precios.

2.4. F.O.D.A. cruzado

2.4.1. Estrategias Fortalezas — Oportunidades

Invertir en imagen y publicidad para llegar a la mente del consumidor de
manera directa

Utilizar los resultados de la investigacion de mercados para determinar
las necesidades y deseos de los clientes al recibir un servicio de venta
de partes y piezas para vehiculos, asi como el servicio de taller y
lavadora de vehiculos.

2.4.2. Estrategias Fortalezas-Amenazas

Aprovechar la crisis siendo una empresa competitiva en el mercado,
brindando un servicio de calidad al cliente.

Una receta para la crisis es el trabajo mancomunado, no se tomaran
decisiones aisladas.

Tener un TOC (talento Organizacional competitivo) no solamente
calificado si no creativo.

Innovar constantemente

Sinergia: manejar relaciones positivas en funcién a las necesidades de
los clientes, por ejemplo mejorar en cuanto a tiempos de entrega de un

vehiculo, logistica.

2.4.3. Estrategias Debilidades-Oportunidades

Hacer de la competencia un elemento estratégico, pues puedo copiar,
seguir y mejorar sus estrategias.

Ampliar los servicios y productos que vende alargo plazo.
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Conclusién

Al finalizar este segundo capitulo, hay todavia incertidumbre con respecto a la

creacion de la empresa.

El atractivo para la industria ha sido calificado como mediano, pues cada interventor
jugard un papel importante en el desarrollo del negocio y tendra un poder de
negociacion alto hasta cierto punto. Por otro lado, al realizar el analisis F.O.D.A. el
panorama se aclara, ya que las oportunidades y fortalezas que tiene
ServiRepuestos en el mercado son buenas comparando con la debilidades y
amenazas; finalmente, el entorno politico, econémico y social, dan una vision
medianamente  optimista, pues somos dependientes de las politicas

gubernamentales que se implanten en el pais, esto es un tema incontrolable.
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CAPITULO 3

INVESTIGACION DE MERCADOS

INTRODUCCION.

En este capitulo se realizard una investigacion de mercados, herramienta
estratégica para la toma de decisiones Aqui, se analizaran las diferentes variables
estratégicas que valora el cliente al momento adquirir repuestos para su vehiculo;
esta etapa sin duda es una de las mas importantes dentro del plan de negocios,
pues los resultados obtenidos serviran para el planteamiento de estrategias

futuras, con el fin de alcanzar los objetivos que se han planteado.

Esta investigacion comprende tres fases: un estudio cualitativo y un estudio
cuantitativo; en el primero, se analiza a la competencia a través de un cuadro
comparativo; y, el segundo, trata de obtener informacién primaria a través de
encuestas dirigidas a transportistas poseedores de vehiculos pesados vy
semipesados; finalmente, se determinara la demanda del almacén y taller de

repuestos, a través de la inferencia estadistica segln el método de Pope.

3.1. Antecedentes de la investigacion.

La dificil situacion econémica que se vive en el pais: los problemas arancelarios, la
falta de liquidez y la inseguridad politica, hacen que exista incertidumbre dentro del
mercado; por esta razén la investigacién de mercados orientara a los socios a una

correcta toma de decisiones.

El mercado al que estd dirigido el negocio, es la clase pudiente, pues son las
personas poseedoras de vehiculos pesados y semipesados; con la investigacion se
busca emprender en estrategias generadoras de valor, que permitan al consumidor

diferenciar al negocio y posicionarse en el mercado.
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3.2. Definicion del problema a investigar.

Falta de informacion estratégica con respecto a diferentes variables, que permitan
tomar o no la decision de emprender con el negocio de importacion, venta y taller

de repuestos para vehiculos pesados y semipesados en la ciudad de Cuenca.
3.3. Objetivo general de lainvestigacion.

Obtener informacidn necesaria a través de una Investigacion de mercados, que
permita a los accionistas emprender con el negocio de importacion, venta y taller de

repuestos para vehiculos pesados y semipesados en la ciudad de Cuenca

3.4. Objetivos especificos de lainvestigacion.

A través de la investigacion se pretende conocer las variables mas

importantes que valoran los clientes al momento de comprar repuestos de

vehiculos

e Determinar las falencias de los talleres y almacenes de venta de repuestos.

o Determinar cuales son los servicios que mas se usan en un taller de
repuestos.

e Determinar los precios de la competencia

e Determinar el top of mind del cliente

3.5. Acciones posteriores

Con los resultados obtenidos en las encuestas se disefiara un plan estratégico, a
través de un plan de marketing, que permita a los accionistas tomar una correcta
decision; por otro lado, los potenciales clientes seran quienes reciban un servicio
gue se acople a sus deseos y necesidades, con ello se tendra un cliente satisfecho

que sirva de puente para llegar a otros usuarios.

3.6. Metodologia de la investigacion

e La investigacion de mercados se realizar4 en base al método de muestreo
probabilistico, es decir que a partir de una muestra se tomaran los

resultados generales para una correcta toma de decisiones.

22



e Se realizara una investigacion cualitativa de la competencia, con el fin de
determinar los servicios que se especializa cada negocio y las marcas que
venden.

e Se realizara un estudio de la competencia para el cual se utilizara el
benchmarking

o Para determinar la muestra, se utilizara informacion proporcionada por el
INEC del anuario de estadisticas de transportes 2008.

e El siguiente paso es la critica, codificacion y digitacion de datos.

¢ Finalmente, para el procesamiento de datos se utilizara el programa Excel y
SPSS.

3.7. Segmentacion del mercado

La segmentacion es el proceso de dividir al mercado potencial heterogéneo en
grupos de personas que tienden a ser homogéneos en aspectos de interés para la

empresa. Para ServiRepuestos, el mercado ha sido segmentado de asi:

Buses
Trailer
Transportistas poseedores de: Tanquero de la marca: MERCEDES BENZ | que vivan en:
Volquete
Furgoneta

CUENCA

Figura 3.1

Por lo tanto, el segmento al que se dirige la empresa son las personas que posean
vehiculos pesados y semipesados (buses, camiones, furgonetas, trailer, volquete),
cuyos vehiculos sean de la marca Mercedes Benz y que vivan en la ciudad de

Cuenca.

3.8 Target group y dimensionamiento del mercado

La demanda de automotores pesados y semipesados ha aumentado en los ultimos
afos, esto se puede evidenciar en las estadisticas del INEC y de la AEADE
(Asociacion de empresas automotrices del Ecuador). En la figura 3.2. se observa la
evolucion del mercado automotor en el Azuay segun los datos de la AEADE, donde
se puede ver que del afio 2005 al 2008 ha habido un aumento de aproximado del
184% de vehiculos del tipo camiones y buses.
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Segmenio 2003 2004 2005 2006 2007 2008

Automoviles 1.534 1.525 2,354 2415 2.234 2,396
Camionetas 1.381 1.390 1.644 1.583 1.835 2,138
Todo Tereno 644 &679 1.046 1.277 1.703 1.810
WVans 163 147 157 98 146 119
Camiones y Buses 368 353 364 721 862 1.034
TOTAL 4.092 4.094 5.565 6.094 6.780 7497

Figura 3.2. Evolucion del mercado automotor en el Azuay
3.9. Seleccion de la muestra

Para la seleccion de la muestra se trabajé con un Universo de 776 vehiculos
matriculados en las provincias de Azuay de tipo pesado y semipesado que sean de
la marca Mercedes Benz, con un nivel de confianza del 95% y un margen de error
del 5.6%.

Férmula para el calculo de la muestra:

3 z2pgN
T eA(N—1)+z2pg

1,967 (0,5%0,5X77
- 967 (0.5%0,5(776) 290
(0.056)*(775) + 1.96” (0.5*0.5)

Se aplicaran 220 encuestas dirigidas al segmento de mercado definido. Las
encuestas se realizaran de la siguiente manera: 70 encuestas a personas que
tengan camion, 44 a quienes tengan volquete, 77 a buses, 18 a trailer/tanqueroy 11
a furgonetas; esta division se le realizd6 ponderando segun el peso de vehiculos

matriculados en el Azuay por tipo y marca.
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3.10. Hallazgos de la investigaciéon cuantitativa.

¢Con quéfrecuencia acudea un taller?

46%

38%

9%

7%

Raravez Unavezal mes Masde dosvecesal Dosvecesal mes
mes

Figura 3.3.

En la figura 3.3. se puede ver que la mayor parte de los encuestados acuden a un
taller de reparaciones rara vez; el 38% acude una vez al mes, el 9% mas de dos

veces al mes y tan solo el 7% dos veces al mes.
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Primerarazén por la acude a ese taller

39%

25%

18%
13%
4%
. e

Atencién al Precios Cercania Costumbre Cercania  Asesoramiento
cliente coémodos

Tercerarazén por la que acude a este taller

92%

5% 2%
|
Calidad del servicio Asesoramiento Atencion al cliente

Segundarazén por la acude a ese taller

60%

Asesoramiento Atencion al cliente Precioscomodos  Calidad del servicio

Figura 3.4.

La figura 3.4. muestra las principales variables que el cliente valora al momento de
acudir a un taller de venta de repuestos; en primer lugar, la atencion al cliente es el
principal factor; seguido del asesoramiento técnico; y, finalmente, la calidad del
servicio es el tercer factor mas importante. Por lo tanto, ServiRepuestos se enfocara

en estos para satisfacer al cliente.

26



Segundadificultad al acudir a un taller
57%

33%

8%
2%
—

Demoraenla Malaatencion Faltade espacio Horarios de
atencion atencion

Terceradificultad al acudir a un taller

90%

9%
1%

Horarios de atencion Mala atencion Demoraen la atencion

Primera dificultad al acudir a un taller

50%
39%

7%

. 2% 2%
Falta d_e Falta d_e Demora_en la | Mala atencion| Ho rario_s de
espacio asesoramiento atencion atencion
50 39 7 2 2
Figura 3.5.

Asi mismo, la figura 3.5. muestra las tres principales dificultades que el usuario
encuentra al momento de acudir a un taller de repuestos. Las principales
dificultades son: Falta de espacio del local, demora en la atencion y horarios de
atencién con un 50%, 57% y 90% respectivamente.
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Servicios que mas usa en un taller

42%

24%

18%

13%
I ——

Cambiodeaceite  Revisionde Mecanicageneral Revisiondela  Reparacionde Enderasamiento
sistema de frenos electrisidad cajade cambios de cabinas

Figura 3.6.

La figura 3.6., muestra los principales servicios que se utilizan en un taller; entre
estos tenemos: cambio de aceite, revision de sistema de frenos, mecanica general

y revision del sistema de electricidad.

Sutaller le ofrece almacén de Sutaller le ofrece latoneriay
repuestos pintura
3%
uSj u Sj
®No ®No
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Sutaller le ofrece mecanicaen Sutaller le ofrece
general asesoramiento de cuidado del
vehiculo
B Sj .
B Sj
ENo
ENo
Sutaller le ofrece lavadora de Sutaller le ofrece asistenciaen
vehiculo carretera
uSj uSj
HNo ENo
Figura 3.7.

Los servicios que dan un panorama mas amplio para la empresa son:

e Taller de latoneria y pintura
e Asesoramiento técnico

e Lavadora de vehiculos
Por lo tanto, ServiRepuestos se enfocara mas en la prestacion de ellos y en los

otros servicios con menor porcentaje, aplicara estrategias especificas para ganar

mercado.
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Segundo atributo que valoraal momento de comprar piezas
parael vehiculo

44%

23%

16%
8% 7%
H m -

Calidaddel Garantiadel Precio Atencional Asesoramiento Formasde
producto producto cliente pago

Tercer atributo que valoraal momento de comprar piezas
parael vehiculo

48%
44%

6%
2%
I

Formas de pago Garantiadelproducto Calidad del producto Asesoramiento

Primer atributo que valoraal momento de comprar piezas
parael vehiculo

45%

38%
10%
4%
. 2% 1%
| —

Variedad de Precio Calidad del Atencional Asesoramiento Garantiadel
productos producto cliente producto
Figura 3.8

La figura 3.8. muestra los resultados con respecto al servicio de almacén; donde se puede
ver que los principales atributos que el cliente valora al momento de comprar son: variedad

de productos como primer atributo con un 38%, seguido de calidad del producto con 44%, vy,

como tercer atributo, las formas de pago con un 48%.
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Primeradificultad que encuentra en el momento de
comprar partes y piezas para su vehiculo

67%
27%
[
|
Faltade stock Faltade Demoraen la Malaatencion Horariosde
asesoramiento atencion atencion

Segunda dificultad que encuentra al momento de comprar
partes y piezas para su vehiculo

38%
26%
21%
15%
Demoraen laatencion  Faltade espacio Malaatencion Faltade stock

Tercera dificultad que encuentra al momento de comprar
partes y piezas para su vehiculo

87%

9%
3%

Horariosde atencion Mala atencion Demoraen laatencion

Figura 3.9.
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Las principales falencias que el usuario encuentra al momento de comprar en un
almacén de repuestos son: falta de stock, demora en la atencion y horarios de
atencion; estos resultados se pueden evidenciar en la figura 3.9.

3.11. Perfil de la competencia.

A continuacion, en la figura 3.10. se muestra el Top of mind del consumidor con
respecto a talleres y almacenes de venta de repuestos. Secohi, es la empresa que
se encuentra posicionada en la mente del consumidor, pues de los 220
encuestados, el 77% lo mencion6 como primer taller; al hablar de otras menciones,
Figura 3.11, vemos que Autec y Servicio Diesel son los seguidores, pues ellos
representan el 39% y 22% respectivamente.

TOP OF MIND DEL CONSUMIDOR
¢Cudles el nombre del taller de repuestos que se le viene a la mente?
90%
80% 77%
70% \\
60% \
50% \
40% \
30% \
20%
0, 0,
Lo \SA) 5% —
0% = —-2%— 1%
Secohi StarMotors Autec Servicio Diesel de Impormaviz Ninguna
Alfonso Avila
Figura 3.10.
Otros nombres de talleres de repuestos que se levienea la
mente
39%
22%
15%
13%
10%
Autec ServicioDiesel Impormaviz ~ StarMotors Secohi Otro
de Alfonso
Avila

Figura 3.11.
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3.11.1. Resultados de la investigacion cualitativa.

Se realizdé un estudio comparativo de la competencia con el método del
cliente oculto con simulacion de compra; se visitaron a los talleres Secohi,
Impormaviz, Starmotors, Autec y Servicio Diesel; la tabla 3.2. muestra las
ramas en las que se especializa cada uno y algunos servicios que prestan
los talleres.
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SERVICIOS QUE PRESTAN

TIPO DE 5
RAZON SOCIAL
EMBRESA ESPECIALIDAD MARCAS TALLER | ALMACEN |LAVADORA A(SleIINCIA Ll
Embragues, Agrale, MAC, Mercedes
transmisiones, Benz, Scania, Mercedes
Lider ® Secohi camocerias, diferencial, . ’ Sl | NO SI
Benz, Hino, Isuzu y otras
SECOH! molores, y otros 100 marcas mas
ot 0 et re tos
Repuestos para autos
Retadoir Star Motors de lujo Mercedes-Benz Mercedes-Benz S Sl NO NO
ompaiiia dedicada a Volkswagen buses y
Seguidor Autec asesorary proveer 10s | camiones, kenworth, Land sl sl NO NO
senicios de venta y Rover. Iveco
postventa de vehiculos ’
Seguidor Senvicio Diesel |* Chiculos, cabinas | - edes-Benz si si NO NO
repuestos,
Seguidor Impormaniz | Ctores, Wenos y cajas NO si NO NO

de cmbios

Tabla 3.2. Cuadro comparativo de la competencia
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3.12. Perfil del cliente.

Una vez determinados los atributos que valoran las personas al momento de acudir
a un taller o almacén de repuestos, vemos que el usuario es una persona que le
interesa en gran medida la atencién que se le dé; por otro lado, el lugar donde
reciba el servicio deberd ser amplio para su mejor comodidad, y le gusta que le
asesoren sobre el cuidado de su vehiculo. Entre las cosas que le incomodan estan:
la falta de stock de productos, la mala calidad del servicio y los horarios de

atencion.

Por lo tanto, ServiRepuestos, se orientara a satisfacer estas necesidades y deseos
del consumidor, superar estas expectativas con el fin de ganar mercado y llegar a

posicionarse a mediano plazo.

3.13. Inferencia Estadistica y determinacién de la demanda

Ahora se va determinar el mercado potencial de ServiRepuestos para los servicios
de taller y almacén de repuestos. Para la inferencia, se utilizé la base de datos del
INEC, Anuario de estadisticas de transporte 2008, vehiculos matriculados en la

provincia del Azuay por tipo y marca.

Consideracion de compra

12%

34%

Definitivamnete si compraria en este lugar

Consideraria comprar en ese lugar

Definitivamente no compraria en este lugar

Figura 3.12.
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Para determinar el mercado potencial, se utilizara ademas la teoria de Pope que
nos dice: segun Pope solamente el 75% de los informantes definitivamente
ocuparian el servicio, de quienes considerarian ocupar el servicio solamente el 10%
lo haran, y quienes mencionaron que definitivamente no ocuparian el servicio, un

2% de ellos si lo ocuparan.

El mercado potencial para ServiRepuestos se muestra en la tabla 3.3., donde se
puede observar que los potenciales clientes tendran una intencién de compra del
44% del mercado, es decir, de los 776 vehiculos matriculados en el Azuay de tipo
pesado y semipesado de la marca Mercedes Benz, la empresa pretende tener una

cartera de 343 clientes potenciales.

MERCADO
CONSIDERACION DE COMPRA RESTPOJEQI} AS MTE?)(T:QEO POTENCIAL SEGUN
POPE
Definitivamente si compraria el servicio 54% 419.04 314.28
Cosideraria comprar el servicio 34% 263.84 26.384
Definitivamente no compraria el servicio 12% 93.12 1.8624
MERCADO POTENCIAL 100% 776 343

Tabla 3.3. Inferencia Estadistica ServiRepuestos

Conclusién

Al finalizar el capitulo de investigacion de mercados, se puede decir que
ServiRepuestos tiene un buen panorama para emprender sus actividades. En este
capitulo se analiz6 el perfil del cliente, el perfil de la competencia y se determiné la

demanda potencial de la empresa.

e El perfil del cliente, a través de los factores valorados por el consumidor al
momento de comprar, nos dicen que sus deseos convergen en: buena atencion,
horarios comodos, variedad y calidad en los productos.

e Por otro lado, al analizar a la competencia, vimos que la empresa lider en el
mercado es Secohi con un 77% de reconocimiento del consumidor (Top of
mind), los seguidores son Autec, StarMotors y Repuestos Diesel. Ademas los
servicios con mayo deficiencia en los talleres de repuestos son:

latoneria/pintura, asesoramiento del cuidado del vehiculo y lavadora de

vehiculos; por lo que, ServiRepuestos pondré énfasis en la prestacion de estos

Servicios.
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e La determinacion de la demanda, por medio del método de Pope, nos dice que

ServiRepuestos tiene un panorama favorable de crecimiento.
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CAPITULO 4

PLAN DE MARKETING

INTRODUCCION.

Una vez determinado el mercado potencial a través del estudio de mercado, se va a
utilizar el plan de marketing para establecer estrategias de entrada del producto; el
objetivo de esta cuarta etapa es establecer estrategias generadoras de valor
basandose en el estudio de las cuatro P’'s que conforman el marketing mix:

producto/servicio, precio, plaza y promocion.

4.1. Producto/Servicio.

La empresa presenta dos lineas de negocios, la venta de repuestos propiamente

dicha y el taller de repuestos. Los servicios que ofrece la empresa son:

e Importacion y comercializacion de partes y piezas para automotores
pesados y semipesados de la marca Mercedes Benz, lubricantes, filtros y
llantas

e Asistencia técnica en carretera, lo que incluye repuestos necesarios, mano
de obra y hincha.

¢ Trabajos de reparacion o sustitucion en elementos de carroceria.

¢ Acondicionamiento interior y exterior de carrocerias.

e Trabajos de pintura, revestimiento y acabado de carrocerias

e Contamos también con servicio de lavado, engrasado y pulverizado.

e Prestacion de servicios de asesoria técnica en el mantenimiento y
reparacion de vehiculos pesados y semipesados

e Mantenimiento y reparacion de motores a gasolina y diesel

e Prestacion de servicios de enllantaje, balanceo, alineacion de llantas de
automotores

e Prestacion de servicios de mecanica ligera, reconstruccion de motores de
combustion interna, calibracion de frenos, lubricacion y cambio de filtros

e Prestacion de servicios de analisis de emisiones, calibracién de motores,
evaluacién del estado general del vehiculo

e Rectificacion y reconstruccién de motores y sus partes y componentes
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Manejo y disposicion final de desechos sélidos y liquidos

4.1.1. Atributos diferenciadores del servicio

ServiRepuestos en respuesta a sus potenciales clientes, estara conformado
por un personal capacitado, comunicativo, amable y responsable; pues
segun la investigacion de mercados, los factores mas importantes para el
cliente son: atencion al cliente, asesoramiento, y calidad el servicio; por lo

tanto, las variables diferenciadoras seran:

e Comunicacién

ServiRepuestos ha visto importante que haya comunicacion interna y
externa en el negocio. La interna, la del equipo de trabajo, comunicara a
cada uno de los socios las acciones tomadas en cada actividad y a su vez

estas seran comunicadas a los clientes.

e Responsabilidad

Responsabilidad al brindar un servicio de calidad, cumpliendo fechas de

entregas de los trabajos.

¢ Amabilidad

Un personal amable que mantenga una buena relacién con sus superiores,
comparfieros de trabajo y con los clientes es de mucha importancia ya que
ello refleja un buen ambiente de trabajo y un ambiente amigable y de

respeto con el cliente.

4.1.2. Estrategias de servicio.

En la investigacion realizada sobresalié la inconformidad de los clientes a la
en cuanto a horarios de atencion y demora en la atencién, por lo que la
empresa contratara suficiente personal para poder cubrir con la demanda de
los turnos sin necesidad de ampliar los horarios y tener que pagar horas
extras a los empleados.

El concepto del servicio de lavadora de vehiculos es el siguiente: “La
lavadora de vehiculos del Taller de Servicios de ServiRepuestos Cia. Ltda.

esta destinada para el uso de los transportistas que llevan sus vehiculos
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para mantenimiento preventivo y reparaciones, siendo beneficiarios del
aseo, eficiencia, atencion de personal calificado y entrega de sus unidades

en tiempos oportunos para la satisfaccion de todos nuestros clientes.”

e Se propone colocar un buzén de sugerencias en los diferentes locales, taller
y almacén, en los cuales podran calificar los diferentes aspectos de su
interés.

¢ Dictar capacitaciones y asesoramiento para el cuidado de vehiculos a los
clientes.

e Servicio post venta, es decir llamar a preguntar al cliente como le fue con
alguna reparacién o simplemente recordarle un cambio de aceite o cambio
de piezas de su automotor.

4.2. Precio.

Con relaciébn a los precios de los repuestos automotrices, estos

no son

controlables, pues al tener un stock de productos importados se depende al 100%

del mercado, oferta y demanda.

En la tabla 4.1 se muestran los resultados con respecto al precio que pagan los

consumidores cuando visitan un taller de repuestos.

TIPO DE SERVICIO
COSTOS
Cambio de aceite Reparacion de R_eparacién Qe . Revision de Mecéanica Enderesamient Revisié.n.de la Latonerig, piptura
motor caja de cambios | sistema de frenos | general | o de cabinas electricidad y tapiceria

de 5a 20 ddlares 14% 18% 8% 8% 23% 17%
de 21 a 40 délares 23% 6% 28% 16% 8% 30% 17%
de 41 a 60 dolares 12% 11% 14% 25% 13% 17%
de 61 a 80 dolares 12% 11% 15% 25% 8%
de 81 a 100 ddlares 8% 11% 8% 8% 25% 11% 33%
de 101 a 120 délares 7% 17% 11% 8% 6% 6%
de 121 a 140 ddlares 5% 17% 4% 5% 8% 2% 17%
de 141 a 160 ddlares 9% 33% 33% 3% 17% 4%
de 161 a 180 délares 2% 1% 2% 1%
de 181 a 200 dodlares 6% 50% 17% % 9% 4%
de 221 a 240 délares
de 241 a 260 ddlares 1% 1% 1%
de 261 a 280 délares
de 281 a 300 ddlares 6%

100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%

Los valores subrayados

Tabla 4.1.

con amarillo, representan los porcentajes de mayor

respuesta para cada tipo de servicio; por ejemplo, la mayor parte de personas
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pagan por un cambio de aceite entre 21 y 40 dolares; para una reparacion de caja

de cambios pagan entre 141 y 160 ddlares, etc. A continuacién se muestra los

precios promedio que la empresa cobraria segun los resultados de la investigacion

de mercados; cabe recalcar que los precios pueden variar dependiendo del dafio o

la intensidad del trabajo.

PRECIOS PROMEDIO EN DOLARES
Cambio de aceite 100
Reparacion de motor 190
Reparacion de caja de cambios 171
Revision de sistema de frenos 30
Mecanica general 70
Enderezamiento de cabinas 100
Revision de la electricidad 40
Latoneria, pintura y tapiceria 111

Tabla 4.2.

4.2.1. Estrategias de precio

Los resultados obtenidos en la investigacion realizada en el Austro me
dice que el 30% de los encuestados opina que el servicio de mano de
obra es cara, por lo que se propone establecer un método de
acumulacion de puntos, es decir cada vez que el cliente visite y utilice
los talleres ira acumulando puntos que seran canjeables con descuentos
futuros.

Establecer programas especiales para ventas estacionales o para
liquidar inventarios, en este sentido, al no existir un control de precios,
puede existir una amenaza o una oportunidad en el mercado, pues al ser
importadores de Europa el tipo de cambio es una expectativa que se
tiene, pues puede generar beneficio o todo lo contrario; por esta razon,
cuando haya oportunidad de beneficiarse del mercado con un tipo de
cambio menor, la empresa puede establecer ventas estacionales con

descuentos.
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e Se puede ofrecer material POP (Punto de Compra) agregando valor al
servicio. Entregar folletos acerca de la empresa, promociones, tipos de
marca que distribuye, cuidados de las piezas y temas de interés para
transportistas. El fin no es solamente esperar que el cliente venga y se
ofrezca esto, sino mas bien buscar aumentar la cartera y por ende las

ventas. Este material se distribuird al momento que el cliente compre en
ServiRepuestos, en la calle a los personas que vayan a comprar en otros
locales de la competencia, y en lugares donde se puedan encontrar

transportistas como en el terminal terrestre.

4.3. Plaza.
En este andlisis se definira todo lo relacionado con el local, la distribucion, logistica,

y capacidad instalada. Cuando se estudia lo referente a la plaza se hace énfasis a
en el valor del mercado potencial que se desea abastecer en cifras absolutas y de

capacidad instalada.

4.3.1. Ubicacion del local.
ServiRepuestos estara ubicado en la calle Gonzalez Suarez y Octavio Diaz
en la ciudad de Cuenca. El lugar es de facil ubicacién y llamativo; el local
para venta es amplio con perchas donde se muestran algunos insumos; y en

el terreno se encuentra el taller de repuestos, que sera bien equipado con

instrumentos de calidad y tecnologia adecuada.
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Figura 4.1.
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4.3.2. Canal de distribucioén

La empresa cuenta con canales directos e indirectos de distribucion. El
canal directo corresponde al almacén de venta de repuestos y el taller; uno

de los canales indirectos es el servicio que prestan en carretera.
4.3.3. Capacidad instalada

La capacidad instalada hace referencia al tamafio de la planta, la capacidad
gque esta tiene para abastecer los requerimientos del cliente; ademas,
dependiendo de ello, se concretara el nimero de empleados que se

requieren dentro del negocio.

En la tabla 4.3 se puede ver el nimero de clientes potenciales que tendra la

empresa por servicio segun frecuencia de visita.

SERVICIOS Unavezal |Dosveces al| Mas de dos Rara vez
mes mes veces al mes
Cambio de aceite 145 152 132 147
Reparacion de motor 0 0 13 0
Reparacion de caja de cambios 7 0 13 0
Revision de sistema de frenos 85 76 23 85
Mecéanica general 60 38 79 62
Enderesamiento de cabinas 4 0 0 3
Revision de la electricidad 42 76 53 42
Latoneria, pintura y tapiceria 0 0 0 3
Tabla 4.3.

Por lo tanto, la empresa debe estar en la posibilidad de atender
mensualmente a 145 transportistas para el servicio de cambio de aceite, a 7
para reparacion de caja de cambio, 85 para revision de sistemas de frenos,

a 4 para enderezamiento de cabinas y a 42 para revision de la electricidad.
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ServiRepuestos, cuenta con la capacidad necesaria para atender a la
demanda, pues la extension del negocio (taller y almacén) abastecera a los
clientes potenciales; ademas contarA con 5 empleados para el area

operativa y 4 empleados para el area de servicio.

4.3.4. Estrategias de plaza.

Invertir en una mayor organizacion del canal directo, invertir en imagen del
local y perchas grandes que muestren al cliente o que den la idea al cliente
que “lo que él desea esta a la mano”.

A largo plazo invertir en un pequefio bar dentro del local para comodidad de
los mecanicos y demas personal de la empresa.

Implementar un servicio de ventas por catalogo para aumentar las ventas,
esta revista se la hara llegar mensualmente al duefio del vehiculo por medio
de correo directo.

Capacitacion fuerte y permanente a la fuerza de ventas invirtiendo en

uniformes

Inversion en la imagen del local interior y exterior

4.4. Promocion.

Con el fin de ganar posicionamiento y reconocimiento de marca, se emplearan

estrategias de posicionamiento a nivel del taller y del almacén; los objetivos de

establecer promocién en el local son:

a)
b)
c)
d)

e)

Incrementar las ventas.

Contrarrestar acciones de la competencia.
Conseguir nuevos clientes.

Potenciar la marca.

Generar liquidez econémica.
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f) Fidelizar.

g) Introducir nuevos productos.

h) Motivar equipos de venta.

i) Reforzar la campaiia publicitaria.

Los productos que se promocionan han de ser de la misma calidad e idénticos a los
que se venden en el almacén (no genéricos ni de mala calidad) y el servicio de la
misma calidad como el que se presta en el taller; los tiempos de entrega deben ser

minimos y, por supuesto, cumplir todo lo que se comunica en la promocion.

4.4.1. La marca

Béasicamente la marca hace referencia a la comunicacion; pues trata de

transmitir al consumidor la prestacion de un servicio.

ServiRepuestos dara a conocer su marca por diferentes medios publicitarios
y canales de distribucion con el fin de obtener reconocimiento y

posicionamiento en la mente del consumidor.

Como se menciond en parrafos anteriores, el nombre de la empresa hace
referencia a las actividades de servicio y comercializacion. El primer sufijo,
servi, hace referencia al servicio de taller; y la terminacién repuestos, hace
referencia a la comercializacién de repuestos.; en conclusion nuestra marca
si es comunicativa y expresa al consumidor la actividad a la que se dedica la

empresa y ademas es facil de recordarla.

4.4.2. El Logotipo

El disefio del logotipo de ServiRepuestos sera llamativo, pues encontramos
una caja de herramientas con una llanta y la marca Mercedes Benz, lo que

refleja la variedad, la exclusividad y la razon de ser de la empresa

4.4.3. El Slogan

Un slogan es una frase corta y concisa que apoya y refuerza una marca,
generalmente resaltando alguna caracteristica o valor de la misma, en el
caso de ServiRepuestos, reflejard el buen servicio y la calidad de productos

(atributos valorados por el consumidor).
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LAMEJOR OPCION PARATU VEHICULO

4.4.4. Publicidad

El cliente sera el elemento publicitario estratégico mas importante dentro de
la empresa; la idea es brindar un servicio y productos de calidad, con el fin
de que el cliente quede deleitado y pueda recomendar y promocionar a sus
compafieros o0 conocidos de su medio los servicio y productos de

ServiRepuestos.

Otros medios publicitarios es haciendo Merchandizing, que no es otra cosa
gue dar a conocer un producto o servicio en el mercado, para ello se ha
considerado repartir material P.O.P. en lugares estratégicos, otras

alternativas se mencionan a continuacion:

e Autoadhesivos

e Banners gque se colocaran en lugares visibles de negocios ubicados en
el centro historico.

¢ Hojas volantes que se repartiran en la calle

e Calendarios

o Take one; en terminales terrestres y paradas de buses

e Tripticos que dardn a conocer las caracteristicas del negocio, su

ubicacion y el servicio que ofrece.

4.4.5. Estrategias de promocion.

e Al dirigirse el producto a transportistas y conocedores de su estilo de
vida, viajeros, una estrategia puede ser proveer los productos en bolsos
manuales. Por ejemplo, cuando se trate de venta de lubricantes o partes
y piezas, en vez de fundas plasticas se disefiara unos bolsos ecologicos,

con ello a parte de venderle lo que necesita, se le proporcionara al
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cliente un producto extra que puede utilizarlo en sus viajes a mas de la
motivacion por el cuidado del medio ambiente; obviamente, el producto
llevara el logo de la empresa con lo cual al verlo estaremos recordando
la marca de la empresa.

o Premio dentro del producto, es decir en a caja se puede poner llaveros,
esferos, ambientales en forma de llantas, esto seran productos Utiles
para el cliente y para la empresa un beneficio como producto
comunicador de marca.

e Ofrecer seminarios de entrenamiento o capacitacion a los transportistas
acerca del cuidado de las partes y piezas, estos seran dirigidos por los
mecanicos de la empresa.

o Establecer un programa de premios a los compradores, es decir un
cambio de aceite gratis en los talleres de Cuenca cuando el cliente haya
visitado determinadas veces el local o haya llegado a un monto de
compra determinado.

e Por cierto monto en compras, el cliente podra obtener lavado de su
vehiculo gratis

Conclusion.

Una vez finalizado el cuarto capitulo., se puede decir que la parte cualitativa del
plan de negocios ha finalizado, la parte Marquetera ha ayudado al planteamiento
de estrategias segun las cuatro P’S, producto, precio, plaza y promocion,
enfocandose en los factores mas importantes que valoran las personas al recibir un
servicio de taller y venta de repuestos: calidad del servicio, variedad de productos y
calidad de productos; estos factores se reflejan en la parte comunicacional de la

empresa, es decir su marca, activo importante para ServiRepuestos.
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CAPITULO 5

ESTUDIO FINANCIERO

INTRODUCCION.

El estudio financiero comprende el paso final dentro del plan de negocios, pues este

determinard la factibilidad econdémica de la creacion de la empresa.

Dentro del plan financiero se estudiara en primer lugar, la evaluacion de las
inversiones que corresponde a la inversién inicial; luego un andlisis de las fuentes
de financiamiento: detalle de ingresos y gastos; un estado de resultados
presentando en el escenario normal; se plantaran ratios financieros donde se podra
observar la situacibn de la empresa; y finalmente, se hara un andlisis de
rentabilidad donde se estudiard el método del valor presente neto y la tasa interna
de retorno.

5.1. Plan de inversion.

La inversion hace referencia a todas las erogaciones de efectivo que se hacen para
poner en marcha un negocio; para ServiRepuestos, representan todas las

inversiones fijas, diferidas y de capital de trabajo.

5.1.1. Inversion inicial en activos fijos.

INVERSION EN ACTIVOS FIJOS COSTO EN DOLARES
Inversion en muebles y equipos 164242,80
Inversién en construcciones y obras civiles 30.000,00
TOTAL 194.242,80

Tabla 5.1. Inversiones en activos fijos

La tabla 5.2. muestra en detalle la inversion en activos fijos en los que la empresa

debe invertir inicialmente, las cuales ascienden a 164242 dolares.
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Inversion inicial en activos fijos.

MUEBLES Y EQUIPOS DESCRIPCION CANTIDAD P. UNITARIO P. TOTAL
Escritorio Escritorio metalicos 38cm x 25cm 500 85,00 42500
Teléfono Teléfono Panasonic inaldmbrico 1.00 40,00 40
Basureros Basureros metilicos 3.00 20,00 60,00
Silas de espera de recepcion  |Sillas metalicas 500 25,00 125,00
Caja registradora Caja registradora Samsung Sams 4s Er340i 1.00 430,00 430,00
Computador Procesador Core Duo de 2.0 GHz 5.00 621,56 31078
Impresora Impresora hp 2500 2.00 30000 600
Fax Fax 1 70 70
Maquinas de taller 2 80000 160000
TOTAL 164242.80

Tabla 5.2. Inversiones fijas en capital de trabajo
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La tabla 5.3., muestra la depreciaciéon de los activos fijos de acuerdo a su vida Uutil;

es de gran utilidad el estudio de la depreciacion para futuros andlisis financieros y

de rentabilidad.

Tabla de depreciacién

Tabla 5.3. Tabla de depreciacién

INVERSION COSTO VIDA UTIL |DEPRECIACION | VALOR RESIDUAL
Inversion en muebles y equipos 164,242 80 5 32848.56 120000.00
Inversion en terreno 300,000.00 10 30000.00 250000.00
Inversion en construcciones y obras civiles 30,000.00 10 3000.00 2500000
DEPRECIACION ACUMULADA 65848.56 395000.00

Cabe recalcar que la inversiéon en terrenos no fue una erogaciéon de dinero, pues

esta es propiedad de los socios, pero es un activo fijo que también debera ser

depreciado.

5.1.2. Inversiones diferidas.

Este tipo de inversiones hacen referencia a todos los permisos tanto

municipales como y ambientales que necesita la empresa para su actividad;

dentro de estos se incluye también los gastos de organizacién, que son

todos los tramites legales para el funcionamiento del negocio (costos de

escrituras, gastos de abogados, etc.). En la tabla siguiente se muestra el

detalle de estas inversiones.

" COSTO EN

INVERSIONES DIFERIDAS DOLARES
Gastos de organizacion 1500,00
Estudios econémicos y ambientales 2000,00
Gastos de patente Municipal 150,00
TOTAL 3650,00

Tabla 5.3. Inversiones diferidas
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5.1.3. Inversién inicial en capital de trabajo

El capital de trabajo corresponde al gasto operativo inicial y finaliza el dia
gue se obtenga el primer délar por la venta de los productos; es decir la
inversion que se hace en el equipo humano (sueldos), hasta el momento

gue se obtenga dinero por la venta de los productos que ellos producen.

INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO CANTIDAD P. UNITARIO P. TOTAL
Salaric personal de administracién 15 Diferentes 6,000.00
Inversitn en imagen corporativa 2 30 60.00
Materia prima - materiales de oficina para un 2 15,00 30.00
Insumos de impieza 1 15 15.00
Publicidad y promocion 1 100 100.00
Disefio de Slogan y Letreros 1 200 200.00
Decoracion del negocio 1 200 200.00
Seguridad y alammas 1 315 315.00
TOTAL 6,920.00

Tabla 5.4. Inversion inicial en capital de trabajo

INVERSION TOTAL

INVERSION VALOR
Inversion inicial en activos fijos 194.242,80
Inversiones diferidas 3650,00
Inversion inicail en capital de trabajo 6.920,00
INVERSION INICIAL TOTAL 204.812,80

Tabla 5.5. Inversioén inicial total.

En la tabla 5.5., se puede observar que la inversion sera elevada, pues el ser una
empresa importadora, comercializadora y de servicios incurrird en gastos fuertes,
sin embargo la empresa espera que esta inversion pueda ser recuperada en

mediano plazo.
5.2. Plan de financiamiento.

Al ser una inversion elevada, se requiere de financiacion externa; los socios tienen

un capital propio de 50000 délares, la diferencia sera financiada mediante un
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préstamo bancario. A continuacion se muestra la tabla de amortizacién para un
monto de $154812, con una tasa de interés anual del 11.20%; esta informacion fue
proporcionada por la Cooperativa de Ahorro y Crédito JEP, quienes prestan a dicha
tasa cuando se trata de préstamos comerciales.

TABLA DE AMORTIZACION

VALOR $154.812,80

PLAZO (ANOS) 5

TASA 11,20%
ANO| CUOTA CAPITAL INTERES SALDO
1 [$31.83488 (% 30.389,96 [ $ 1.44492 [ $ 124.422,84
2 |$31.83488|$% 30.673,60 |$ 1.161,28 | $ 93.749,24
3 [$31.83488|$% 3095980 |$% 874,99 |$ 62.789,35
4 1$31.83488|$ 31.24885|% 586,03|$ 31.540,50
5 [$31.834,88|$ 31540550 |$ 294,38 ($ 0,00

Tabla 5.6. Tabla de Amortizacién
5.3. Analisis de costos

El analisis de costos hace referencia a egresos ocasionados por las funciones
propias del negocio. Dentro de los costos estan: costos de administracion, ventas y

operacion.
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GASTOS DE ADMINISTRACION COSTO MENSUAL | COSTO ANUAL
Sueldo Administracion (accionista) 600 7,200.00
Sueldo Contador {accionista) 600 7,200.00
Sueldo Jefe de Marketing (accionista) 600 7,200.00
TOTAL 21,600.00

GASTO DE VENTAS COSTO MENSUAL | COSTO ANUAL

Sueldo Atencion al cliente 300 3,600.00
Sueldo Atencion al cliente 300 3,600.00
Mecanico 350 4,200.00
Mecanico 350 4,200.00
Lavadora 350 4,200.00
TOTAL 19,800.00

GASTOS DE OPERACION COSTO MENSUAL [ COSTO ANUAL
Suministros y materiales 10 120
Instrumentos de limpieza 15,00 trimestral 60
Pago de servicios basicos 100 1200
TOTAL 1,380.00

Tabla 5.7. Gatos ServiRepuestos

La tabla 5.7. muestra los costos en los que debe incurrir la empresa, este monto

asciende a 42780 délares anuales.

5.4. Proyeccion de ventas

A continuacion se muestra la proyeccién de ventas segun los resultados obtenidos
en la investigacion de mercados; las variables consideradas son: frecuencia de
visita a un taller de repuestos; servicios que se utilizan dentro de un taller, y

promedio de gasto por servicio.

La tabla 5.8. muestra el numero de clientes que ServiRepuestos tendria segun la
frecuencia de visita; por ejemplo, para ventas mensuales, se espera que 145
personas compren cambios de aceite, 7 personas vayan para reparacion de caja de

cambios, 60 por mecanica en general y 42 para revision de la electricidad.
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SERVICIOS Unavez al | Dos veces Mas de dos Rara vez
mes al mes veces al mes
Cambio de aceite 145 152 132 147
Reparacion de motor 0 0 13 0
Reparacion de caja de cambios 7 0 13 0
Revision de sistema de frenos 85 76 53 85
Mecanica general 60 38 79 62
Enderesamiento de cabinas 4 0 0 3
Revision de la electricidad 42 76 53 42
Latoneria, pintura y tapiceria 0 0 0 3

Tabla 5.8. Ventas por tipo de servicio, segun frecuencia de visita

Ahora, se van a plantear los tres escenarios de proyeccion de ventas:

e EIl escenario normal corresponde a las personas que respondieron que
visitan un taller de repuestos mensualmente para diferentes servicios

o EIl escenario optimista corresponde a las personas que respondieron que
visitan mas de dos veces al mes un taller de repuestos, vy,

e EIl escenario pesimista corresponde a las personas que respondieron que

visitan rara vez un taller de repuestos

Se trabajara con el escenario normal, donde se espera que las personas visiten el
negocio mensualmente; cabe recalcar que los precios que se han tomado son el

promedio de lo que paga el cliente por el servicio que utiliza.

ESCENARIO NORMAL CON FRECUENCIA DE VISTA: MENSUAL

NI £ Ingreso Ingreso
Tipo de servicio Precio clientes
mensual anual
mensuales
Cambio de aceite 100 145 14498 173975
Reparacién de motor 190 0 0 0
Reparacién de caja de cambios 171 7 1206 14470
Revision de sistema de frenos 30 85 2546 30552
Mecanica general 70 60 4208 50495
Enderesamiento de cabinas 100 4 354 4243
Revision de la electricidad 40 42 1697 20368
Latoneria, pintura y tapiceria 111 0 0 0
294103

Tabla 5.9. Proyeccion de ventas, escenario normal.
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ESCENARIO OPTIMISTA CON FRECUENCIA DE VISTA: MAS DE DOS VECES

AL MES
MIWSCE Ingreso Ingreso
Tipo de servicio Precio clientes
mensual anual
mensuales
Cambio de aceite 100 132 13192 158308
Reparacién de motor 190 13 2507 30078
Reparacién de caja de cambios 171 13 2249 26991
Revision de sistema de frenos 30 53 1583 18997
Mecanica general 70 79 5541 66489
Enderesamiento de cabinas 100 0 0 0
Revision de la electricidad 40 53 2111 25329
Latoneria, pintura y tapiceria 111 0 0 0
326193
Tabla 5.10. Proyeccion de ventas, escenario optimista
ESCENARIO PESIMISTA CON FRECUENCIA DE VISTA: RARA VEZ
NMImETD e Ingreso Ingreso
Tipo de servicio Precio clientes
mensual anual
mensuales
Cambio de aceite 100 147 14700 176400
Reparacion de motor 190 0 0 0
Reparacion de caja de cambios 171 0 0 0
Revision de sistema de frenos 30 85 2548 30576
Mecanica general 70 62 4345 52136
Enderesamiento de cabinas 100 3 327 3920
Revision de la electricidad 40 42 1699 20384
Latoneria, pintura y tapiceria 111 3 361 4332
287748

Tabla 5.11. Proyeccion de ventas, escenario optimista
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2010 2011 2012 2013 2014 2015
Ventas 294103.05 302926.14 312013.93 321374.35 331015.58
Costo de Ventas 117641.22 121170.46 124805.57 128549.74 132406.23
Utlidad Bruta en Ventas 176461.83 181755.69 187208.36 192824.61 198609.35
Gastos Operativos 1380.00 1380.00 1380.00 1380.00 1380.00
Suministros y materides 120.00 12000 120.00 120.00 120.00
Instrumentos de limpieza 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00
Pago de servicios basicos 1200.00 1200.00 120000 120000 1200.00
Gastos a de importacion 10000.00 2500.00 2500.00 2500.00 2500.00
Gastos de Administracion 21600.00 21600.00 21600.00 21600.00 21600.00
Sueldo Administracién (accionista) 7200.00 7200.00 7200.00 7200.00 7200.00
Sueldo Contador (accionista) 7200.00 7200.00 7200.00 7200.00 7200.00
Sueldo Jefe de Marketing (accionista) 7200.00 7200.00 7200.00 7200.00 7200.00
Gastos en Ventas 19800.00 1980000 19800.00 19800.00 19800.00
Sueldo Atencion al cliente 3600.00 3600.00 3600.00 3600.00 3600.00
Sueldo Atencion al cliente 3600.00 3600.00 3600.00 3600.00 3600.00
Mecanico 4200.00 4200.00 4200.00 4200.00 4200.00
Mecanico 4200.00 4200.00 4200.00 4200.00 4200.00
Lavadora 4200.00 4200.00 4200.00 4200.00 4200.00
EBITDA 123681.83 13647569 14192836 147544 61 153329.35
Depreciaciones 848.56 848 .56 848.56 848.56 848.56
EBIT 122833.27 135627.13 141079.80 146696.05 152480.79
Gastos financieros 31834.88 31834 .88 31834.88 31834.88 31834.88
EBT 90998.39 10379225 109244.92 114861.17 120645.90
Impuesto a la Renta 22749.60 25948 .06 27311.23 28715.29 30161.48
BDT 68248.79 77844 18 81933.69 86145.87 90484.43
15% Utilidad Trabajadores 10237.32 11676.63 12290.05 12921.88 1357266
Beneficio neto 58011.47 66167.56 69643.63 73223.99 76911.76

Tabla 5.12. Estado de resultados ServiRepuestos en el escenario normal

En la tabla 5.12. se presenta el estado de resultados proyectado a 5 afios, a simple
vista se puede observar un panorama favorable para la empresa; sin embargo,
todavia no se puede dar una respuesta financiera acertada sobre el beneficio
econdmico que el ejercicio pudiese generar; para ello es necesario presentar un

flujo de caja del proyecto.
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5.5. Evaluacién financiera, Flujo de caja del proyecto.

El andlisis del flujo de caja corresponde al detalle de entradas y salidas de efectivo
en un periodo determinado de tiempo; este representa el paso final que permitira al
inversionista tomar las decisiones correctas. Para el caso de ServiRepuestos se ha
planteado un analisis para cinco afios; el proyecto resulta viable cuando las

entradas, ingresos, son mayores a los egresos, salidas.

Para el flujo de fondos de la empresa, se han tomado en cuenta los datos obtenidos
en el estado de resultados, donde se reflejan todas las erogaciones
correspondientes en la inversion inicial; los gastos de operacion, administracion y
ventas; gastos de importacion; los ingresos recibidos por el ejercicio; y el valor
residual de la depreciacion.

A continuacion se muestran los flujos de caja netos proyectados; este estado esta
simplificado ya que se han tomado los valores netos del estado de resultados en el

que se detall6 todos los ingresos y egresos.

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO

2010 2011 2012 2013 2014 2015
EBIT 122.833,27 135.627,13 141.079,80 146.696,05 152.480,79
Intereses 1444,92 1161,28 874,99 586,03 294,38
EBT 121.388,35 134.465,85 140.204,80 146.110,01 152.186,41
Impuestos 22.749,60 25.948,06 27.311,23 28.715,29 30.161,48
BDT 98.638,75 108.517,78 112.893,57 117.394,72 122.024,93
Depreciacion 848,56 848,56 848,56 848,56 848,56
Pago principal 31.834,88 31.834,88 31.834,88 31.834,88 31.834,88
Valor residual 120.000,00
FLUJO CAJA -344813 67652 77531 81907 86408 211039

Tabla 5.13. Flujo de caja del proyecto

5.6. Andlisis de rentabilidad

Para el andlisis de Rentabilidad se van a realizar dos analisis del VAN (valor actual

neto) y la TIR (tasa interna de retorno).
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El criterio del VAN corresponde al valor presente de los flujos futuros de efectivo de
una inversion, descontados al costo del capital y restandoles el desembolso por la
inversion inicial. Para evaluar el proyecto se debe tomar en cuenta los siguientes
criterios del VAN:

e Si VAN > 0; Proyecto conveniente
¢ Si VAN =0; Proyecto Indiferente

e Si VAN <0; Proyecto no conveniente

La tasa interna de retorno corresponde a la tasa de descuento que hace al VAN=0.
Es decir busca que la totalidad de los ingresos sean igual a la totalidad de los
egresos. Su criterio dice que es conveniente el proyecto cuando la tasa de

descuento es menor a la tasa interna de retorno (TIR)

¢ Si TIR> 0; Proyecto conveniente
e SiTIR =0; Proyecto Indiferente.

e Si TIR<O; Proyecto no conveniente.

ESCENARIO NORMAL

Ao 0 -344.812,80

Ao 1 67.652,43
Afio 2 77.531,46
Afo 3 81.907,25
Afio 4 86.408,40

Afio 5 211.038,61

Tasa 11%
TIR 13%
VAN 18.924

Tabla 5.14. Rentabilidad

El analisis realizado para ServiRepuestos nos dice que para el inversionista es
conveniente invertir en el proyecto; pues la tasa de retorno supera a la tasa de

interés con dos puntos porcentuales, y el valor actual neto es positivo.
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5.7. Razones financieras.

A continuacion se presenta el balance general de la empresa y sus principales

razones financieras.

ACTIVOS PASIVOS
Activo Corriente Capital Social
Caja-Bancos 10000,00 Aporte de los socios 50000
Activos Fijos Patrimonio 358394,24
Muebles y equipos 164242,80
Terrenos 300000,00
Depreciacién acumulada 65848,56
408394,24 408394,24

Tabla 5.15. Balance General ServiRepuestos

Rendimiento sobre el _ Utilidad neta _ 58011,47 _ 16.19%
patrimonio Capital o patrimonio 358394,24 '

Esto significa que por cada Dolar que los accionistas invierten, les genera 16.19%
de rendimiento, este indice mide la capacidad de la empresa para generar utilidad a

favor de los propietarios

Rendimiento sobre la _ Utilidad neta _ 58011,47 _ 14.20%
inversion Activo Total 408394,24 ’
Significa que por cada dolar invertido en activos, genera el 14,20% de utilidad
- . _ Utilidad antes de int. e imp. _ 123681,83 _ 3
Utilidad Activo = ACIVG = 408394 24 = 30,28%

Indica que la empresa produce una utilidad del 30.28% sin contar los intereses o
impuestos.
Utilidad antes de int. e imp. 123681,83

ili = =] =] 0,
Utilidad Ventas Ventas 294103.05 42,05%

Significa que por cada délar vendido en el 2011, la empresa generard 42% de utilidad

_ Utilidad neta _ 58011,47 _ %
Margen Neto - Ventas netas - 294103,05 = 1972%
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Esto quiere decir que por cada ddlar de ventas, la empresa obtuvo un 19,72% de
utilidad.

Conclusién

AL finalizar este capitulo, se puede decir que la factibilidad de crear la empresa en

cuestion es viable, pues las cifras econémicas asi lo demuestran.

ServiRepuestos es una empresa que necesita una fuerte inversion, pero la
demanda potencial de la empresa responde favorablemente para contrarrestar la
inversion. Los ratios decidores de la creacién de la empresa basicamente son la
TIR y el VAN; tenemos una tasa superior a la del mercado y un criterio favorable del
VAN.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Los resultados obtenidos en el presente plan de negocios nos dicen que el
inversionista puede tomar la decisién de invertir en la empresa; pues la informacién
cualitativa y cuantitativa dice que ServiRepuestos tendrd una demanda que podra

responder a dicha inversion.

En primer lugar, la vision del entorno de la empresa nos permitié establecer las
politicas positivas para la actividad; por otro lado, al analizar las necesidades del
cliente se ha planteado que el servicio esté basado en la prestacion de servicios de
calidad y productos de calidad, por lo cual la empresa se plante6 estrategias acorde
a sus necesidades y basadas en los componentes del marketing; la investigacion
de mercados fue de gran apoyo en la parte financiera para la proyeccion de ventas
de acuerdo a la frecuencia de uso del servicio por tipo de servicio y promedio de
gasto; asi como la utilidad de la inferencia estadistica la cual determiné finalmente
el mercado potencial para la empresa; finalmente, el estudio financiero concluyo en
cifras positivas de la empresa a pesar de una elevada inversion y fuerte
competencia, pues se obtuvieron ratos favorables y tasas de rendimiento superiores

a la del mercado.
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ANEXO 1.1.

VEHICULOS EN LAPROVINCIADEL AZUAY POR TIPO DE VEHICULO
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ANEXO 1.2.

VEHUCLOS MERCESBENZ POR TIPO EN LA PROVINCIA EL AZUAY

o MOTOCICLETA | 0%

“ FURGONETA (CARGA) | 0%

“ CAMIONETA | 0%

™ COLECTIVO F 0%

© OTRACLASE _ 2%

< FURGONETA (PASAJEROS) _ 2%

& JEEP _ 3%

x TANQUERO _ 3%

2 TRALER [

S BUS — 17%

[e))

S VOLQUETE — 25%
°§’ CAMION — 25%
[42]

& AUTOMOVIL — 18%

EL NUMERO DE VEHICULOS MATRICULADOS EN LA PROVINCIA DEL AZUAY DE MARCA MERCEDES BENZ REPRESENTAN EL 1% DEL TOTAL DE VEHICULOS EN EL 2008, ES DECIR
1002 VEHICULOS, DE LOS CUALES EL 77% CORRESPONDEN DE TIPO PESADO Y SEMIPESADO, ES DECIR 776.



38%

ANEXO 1.3.

NUMERO DE VEHI'(;ULOS MATRICULADOS EN EL ECUADOR
SEGUNTIPODE VEHICULO. 2008

16%

2%

24%

1% 0% I 0% . 0% 1% 1% 1%
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b O i i 3 % < <§E ) 8 é )
o 0 2 O = e | © g | 2 ~ <
) Q 2 o < < < p E
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< = 5
m O
z x
O )
o LL
x
)
L
371241 | 8611 1270 | 154283 | 17389 | 110489 | 242122 | 1511 57914 2133 8872 6798 6406
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ANEXO 1.4.

ANUARIO DE ESTADISTICAS DE TRANSPORTE
SERIE HISTORICA DE NUMERO DE VEHICULOS MATRICULADOS POR US0(1.999-2.008)

ANO USO DEL VEHICULO

TOTAL PARTICULAR | ALQUILER | ESTADO | MUNICIPAL
1.999 624.924 592.252 25.700 5.284 1.688
2.000 646.040 617.116 23.047 4.481 1.396
2.001 621.181 594.206 20.503 4.882 1.590
2.002 663.231 624.466 32.176 4.786 1.803
2.003 723.176 679.548 34.949 6.712 1.967
2.004 764.086 726.867 29.691 5225 2.303
2.005 867.666 827.166 30.504 7.530 2.466
2.006 961.556 915.089 38.644 5613 2210
2.007 920.197 873.697 36.959 6.929 2812
2.008 989.039 953.199 29.580 4.773 1.477

1020000

VARIACION DE VEHICULOS MATRICULADOS ANIVEL

NACIONAL

970000

)

920000

/NS

870000

820000

770000

720000

670000

620000

1998

1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005
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ANEXO 1.5.
COMISION DE GESTION AMBIENTAL

DISPOSICIONES A CUMPLIRSE POR LOS TALLERES ARTESANALES DE
MECANICAS AUTOMOTRICES

1. GENERACION Y MANEJO DE ACEITES USADOS

» Se deberd disponer de un tanque sefalizado para el almacenamiento de los
aceltes usados.

» Los aceites usades deberdn ser entregados a la Direccidn de Gestion
Ambiental de ETAPA - Ucubamba (quardar recibos de entrega).

« Los tanques de almacenamiento de aceites usados y de escurrimiente de los
filtros, waipes, franelas deberan estar dentro de un cubeto de cemento,
plastico o cualquier otro materal Impermeable para evitar posible
contaminacion por derrames y ubicados bajo cublerta.

2. GENERACION Y MANEJO DE RESIDUOS SOLIDOS (RR.SS.)

« Se debera realizar la clasificacion de los residuos solidos generados en
reciclables, no reciclables y chatarra (repuestos usados).

« Se deberd disponer de dos tachos sefializades: 1 para RR.SS reciclables

' {funda azul) y 1 para RR.SS. no reciclables (funda negra) y se entregard a

la EMAC dentro del horario establecido.,

* Sa deberd disponer de una caja de madera sefalizada de 1 m x 1m x 1m,
para los residucs chatarra (repuestos usados).

« Las llantas usadas, deberdn ser entregadas a la EMAC.,

3. GENERACION DE RESIDUOS TOXICOS (RR,TT.)

+ Disponer de un recipiente senalizado con rejilla para el escurrimiento del
aceite de filtros, waipes y franelas usadas. (segun grafico adjunto),

« Los filtros, waipes, franelas y envases usades deberdn ser escurridos previo
& ser colecados en el recipiente respectivo.

+ Disponer de un recipiente senalizado para la colocacion de filtros, waipes,
franelas, envases usados y grasa (funda negra),

+ E| aceite usado producto del escurrimiento de los filtros, waipes, franclas,
etc., deberdn ser entregados a la Direcclén de Gestion Amblental de ETAPA
{Ucubamba).

4, GENERACION DE RUIDO

« El comprensor y equipos que generen ruido, deberdn estar separados
minimo 1 metros de las paredes colindantes.

5. SEGURIDAD LABORAL

+ Adema3s de lo dispuesto por el Benemérito Cuerpo de Bomberos, se debera
disponer por lo menos de un extintor de polvo quimico seco con capacidad
minima de 10 libras y estar colocado en un érea visible y estratégica.

+ Todas las instalaciones eldctricas debardn estar canalizadas y contar con
tomacorrientes y enchufes en perfectas condiciones.

* Se dotara de mandiles u overoles al personal.
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6. MANEJO DE COMBUSTIBLES

¢« Se podra almacenar como maximo S galones de gasolina, en bidones
sefializados con tapa.

« El combustible usado debera colocarse en el recipiente sefializado destinado
para el almacenamiento de aceite usado.

7. AREA DE TRABAJO

* Para la limpleza de piezas mecanicas, se debera contar con una bandeja de
acero inoxidable o plastico.

« Queda totalmente prohibido verter al suelo, al desagle y a los sumideros
plblicos aceite usado, grasa y combustible usado en la limpieza de las
piezas y demas materiales considerados toxicos o peligrosos.

Las diferentes dreas de trabajo deberédn estar debidamente senalizadas.
Se deberd mantener orden y limpleza permanente en toda el érea de
trabajo.

8. USO DE LA via pUBLICA

» Queda totalmente prohibido la utilizacién de la via pablica (calle y aceras)
para realizar actividades relacionadas con la mecanica.

9. HORARIO DE FUNCIONAMIENTO

* Las mecanicas podran funcionar unicamente de lunes a sabado, hasta las
18H00.
« Queda totalmente prohibido su funcionamiento los dias domingos.

- "ArROs
SPRVATIS W ACE Y
SWARFL LSARSS

= WARIIG IZ8IVAN JR0A T,0
WALLLA FIFCWOINYAD,

WMRELA LA IS, Tl SATUNRS FOC
AR MR AUCD COEL00 FOR LA MDD

LIS ACRITES ¥ UQADCS E3CRIUDOS

CEDENAN S0 CCLOCADDS BN A TAHGIIPL

NETALIZOS DR 55 SALONES RNTO A8 BN
T QUESEENTREGARA A ETARL.
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TASA DE DESEMPLEO

NACIONAL URBANO
QuITo

GUAYAQUIL
CUENCA

MACHALA

AMBATO

2007
(Junio)
7,4%
5,9%
8,9%
5,6%
6,3%
4,2%

TASA DE SUBEMPLEO BRUTA

NACIONAL URBANO
QuITO

GUAYAQUIL
CUENCA

MACHALA

AMBATO

2007

(Junio)
53,7%
46,8%
49,2%
50,6%
62,8%
50,4%

2007
(Septiembre)
7,1%
7,4%
7,2%
6,2%
5,9%
4,0%

2007

(Septiembre)
51,9%
42,8%
48,8%
44,2%
54,2%
50,9%

EVOLUCION DEL MERCADO LABORAL EN EL ECUADOR

2007

(Diciembre)

6,1%
6,1%
7,0%
5,0%
3,5%
6,6%

2007

(Diciembre)

50,2%
35,8%
48,8%
40,2%
57,7%
50,0%

ANEXO 2.1.

RESUMEN TRIMESTRAL

2008

(Marzo)
6,9%
6,4%
7,9%
5,0%
5,0%
4,4%

2008

(Marzo)
52,3%
36,2%
50,0%
44,5%
54,3%
58,2%

2008 2008
(Junio)  (Septiembre)
6,4% 7,1%
5,9% 6,2%
8,7% 8,5%
4,6% 5,7%
6,4% 7,9%
4,3% 4,2%
2008 2008
(Junio)  (Septiembre)
50,1% 51,4%
37,6% 40,5%
47,5% 50,6%
35,7% 37,7%
52,8% 54,0%
51,9% 52,8%
Fuente: INEC
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2008
(Diciembre)
7,3%
5,8%
9,5%
4,4%
8,7%
3,8%

2008

(Diciembre)
48,8%
41,6%
45,8%
34,9%
47,4%
49,3%

2009

(Marzo)
8,6%
7,0%
14,0%
4,9%
10,9%
4,1%

2009

(Marzo)
51,9%
45,1%
50,6%
41,5%
55,1%
58,5%

2009

(Junio)

8,3%
5,2%
12,6%
4,5%
9,6%
4,3%

2009

(Junio)
51,6%
42,8%
49,2%
42,1%
54,6%
48,6%

2009

(Septiembre)
9,1%
6,1%
13,0%
6,5%
9,5%
3,8%

2009

(Septiembre)
51,7%
42,9%
49,7%
39,0%
56,9%
49,8%

2009
(Diciembre)
7,9%
6,1%
11,7%
4,7%
8,5%
3,9%

2009

(Diciembre)
50,5%
40,1%
46,9%
39,2%
53,1%
54,6%

2010

(Marzo)
9,1%
7,1%
12,3%
3,7%
8,0%
3,1%

2010

(Marzo)
51,3%
40,6%
46,6%
45,0%
53,4%
51,0%



ANEXO 2.2.

EVOLUCION DEL MERCADO LABORAL EN EL ECUADOR

TASA DE DESEMPLEO

QUITO
GUAYAQUIL

CUENCA

MACHALA

AMBATO

NACIONAL URBANO RURAL

TASA DE SUBEMPLEO BRUTA

QUITO
GUAYAQUIL

CUENCA

MACHALA

AMBATO

NACIONAL URBANO RURAL

TASA DE OCUPADOS PLENOS

QUITO

GUAYAQUIL

CUENCA

MACHALA

AMBATO

NACIONAL URBANO RURAL

TASA DE PARTICIPACION BRUTA

QUITO

GUAYAQUIL

CUENCA

MACHALA

AMBATO

NACIONAL URBANO RURAL

RESUMEN ANUAL

2007
(Diciembre)

6,1%
7,0%
5,0%
3,8%
6,3%
5,0%

2007
(Diciembre)

35,9%
48,9%
40,2%
58,2%
50,9%
59,8%

2007
(Diciembre)

56,1%
42,9%
53,3%
37,0%
41,5%
34,2%

2007
(Diciembre)

50,1%
47,6%
48,5%
48,3%
51,8%
47,9%

Fuente: INE
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2008
(Junio)

5,9%
8,7%
4,6%
6,2%
3,9%
5,2%

2008
(Junio)

37, 7%
47,5%
35,7%
53,4%
53,5%
59,0%

2008
(Junio)

55,2%
43,3%
58,9%
40,2%
39,8%
34,9%

2008
(Junio)

53,5%
50,9%
51,0%
50,5%
52,5%
49,4%

C

2008
(Diciembre)

5,8%
9,5%
4,4%
8,7%
3,7%
5,9%

2008
(Diciembre)

41,7%
45,9%
34,9%
47,6%
50,3%
58,1%

2008
(Diciembre)

51,6%
44,6%
60,5%
43,5%
45,7%
35,8%

2008
(Diciembre)

51,6%
50,8%
48,8%
50,4%
54,7%
54,9%

2009
(Diciembre)

6,1%
11,7%
4, 7%
8,3%
4,3%
6,5%

2009
(Diciembre)

40,1%
46,9%
39,2%
53,6%
55,8%
60,1%

2009
(Diciembre)

42,2%
40,7%
54,6%
37,4%
36,4%
31,5%

2009
(Diciembre)

52,3%
49,3%
49,6%
51,9%
54,4%
47,5%



ANEXO 2.3

EVOLUCION DE LAS TASAS DE INTERES EN EL ECUADOR

TASA DE INTERES ACTIVA

FECHA VALOR
Abril-30-2010 9.12 %
Marzo-31-2010 9.21 %
Febrero-28-2010 9.10 %
Enero-31-2010 9.13 %
Diciembre-31-2009 9.19 %
Noviembre-30-2009 9.19 %
Octubre-31-2009 9.19 %
Septiembre-30-2009 9.15 %
Agosto-31-2009 9.15 %
Julio-31-2009 9.22 %
Junio-30-2009 9.24 %
Mayo-31-2009 9.26 %
Abril-30-2009 9.24 %
Marzo-31-2009 9.24 %
Febrero-28-2009 9.21 %
Febrero-28-2009 9.21 %
Enero-31-2009 9.16 %
Diciembre-31-2008 9.14 %
Diciembre-31-2008 9.14 %
Noviembre-30-2008 9.18 %
Octubre-31-2008 9.24 %
Septiembre-30-2008 9.31 %
Agosto-06-2008 9.31 %
Julio-16-2008 9.52 %

TASA DE INTERES PASIVA

FECHA VALOR
Abril-30-2010 4.86 %
Marzo-31-2010 4.87 %
Febrero-28-2010 5.16 %
Enero-31-2010 5.24 %
Diciembre-31-2009 5.24 %
Noviembre-30-2009 5.44 %
Octubre-31-2009 5.44 %
Septiembre-30-2009 5.57 %
Agosto-31-2009 5.56 %
Julio-31-2009 5.59 %
Junio-30-2009 5.63 %
Mayo-31-2009 542 %
Abril-30-2009 5.35 %
Marzo-31-2009 5.31 %
Febrero-28-2009 5.19 %
Enero-31-2009 5.10 %
Diciembre-31-2008 5.09 %
Noviembre-30-2008 5.14 %
Octubre-31-2008 5.08 %
Septiembre-30-2008 5.29 %
Agosto-06-2008 5.30 %
Agosto-06-2008 5.30 %
Julio-16-2008 5.36 %
Mayo-05-2008 5.86 %

Fuente: Estadisticas del Banco Central del Ecuador

71



ANEXO 2.4.

INFLACION EN EL MES DE MARZO

148%

0,70% 0,85%
0,56%
I 0,10%

2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010

Fuente: INEC
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ANEXO 2.5

INFLACION MENSUAL POR CIUDADES Y REGIONES

0,67% 0,65%

| I I l 0,20% Inf. Mensual: 0,16%

ffffffxf“

Fuente: INEC|
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ANEXO 2.6.

NIVEL DE INSTRUCCION POR REGION

NIVEL DE INSTRUCCION : COSTA | SIERRA | AMAZONIA

POBLACION DE 15 ANOS Y MAS ANALFABETA

17.1%

NACIONAL URBANC RURAL
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ANEXO 2.7.

POBLACION DE 14 A 29 ANOS SEGUN INSERCION EN EL MERCADO LABORAL Y EL
SISTEMA EDUCATIVO POR REGION

INSERCION EN EL MERCADO LABORAL
Y EL SISTEMA EDUCATIVO COSTA | SERRA | AMAZOMA
w 10.5% 2.0% 2%
iNoMnltnhajadhmmpho Poblscién. 207 143,771 14
{Mo estudia, nl trabaja y busca empleo % 1
% 44.2% M rm
INOMVM 825080 | 818,751 84,608
Iumuumm % 20 21
IEM,nolnh*ybmmbo % o8 "? 3 1.2% 0
sy e us2at]  oses2

Fuente: INEC. Encuesta de Condiciones de vida

POBLACION OCUPADA DE 10 ANOS Y MAS SEGUN LAS 5 PRINCIPALES RAMAS DE
ACTIVIDAD POR REGION

RAMA DE ACTIVIDAD COSTA SIERRA | AMAZONIA
Hura,ganaderia, caza, % 25.8% 32.1% 56.8%
Pobiacién | 1 1,030.718 184,508
al por mayor y &i por % 18.4% 9.4%
Poblacién 500588 30,501
% 9.8% 12.5% 3.9%
Indusirias Manufaclureras 441 12

Poblacién 1 1 214 1
ransporte, aimacenamiento y % 6.0%, 51% 3.4%
Poblacién 186,094 162628 10,907

Fuente: INEC. Encuesta de Condiciones de vida

75



ANEXO 3.1

ENCUESTA A TRANSPORTISTAS DE VEHICULOS PESADOS Y SEMIPESADOS

. DATOS GENERALES

¢Qué tipo de vehiculo posee y qué marca es su vehiculo?

Bus 1 Mercedes Benz || 1 Otra || 2
Tanquero : 2 Mercedes Benz | 1 Otra || 2
Furgoneta 3 Mercedes Benz 1 Otra 2
Volquete N 4 Mercedes Benz : 1 Otra : 2
Trailer L5 Mercedes Benz | |1 Otra | [2
Camion 6 Mercedes Benz 1 Otra 2
Otro — Mercedes Benz : 1 Otra : 2
. SOBRE TALLERES

éCon qué frecuencia acude a un taller de reparaciones?

Una vez al mes 1
Dos veces al mes | 2
Méds de dos veces almes | 3
Rara vez 4

éCuadles son las tres principales_razones por las que usted acude a ese taller?
Cercania 1
Costumbre
Precios comodos
Atencion al cliente
Asesoramiento

o U W N

Calidad del servicio
Otros

¢éCuales son las tres principales dificultades que usted encuentra al momento de acudir a un taller?
Falta de asesoramiento 1

Falta de espacio
Demora en la atencidn
Mala atencion

u b~ W N

Horarios de atencidn
Otros

éCuales son los servicios que mas usa del taller al que acude? y ¢ Cuanto paga en promedio?

Cambio de aceite | 2 S
Reparacién de motores || 2 S
Reparacién de caja de cambios 3 S
Revision de sistemas de frenos : 4 S
Mecdnica en general || 5 S
Enderesamiento de cabinas 6 S
Revisidn de la electricidad : 7 S
Latoneria, pintura y tapiceria | 8 S

Otros
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10.

¢éEl taller al que acude le ofrece los servicios de....?

Almacen de repuestos Sl 1 NO [ ] 2
Latoneria y pintura SI : 1 NO : 2
Mecdnica en general ST NO| |2
Asesoramiento de cuidado del vehiculo Sl 1 NO 2
Lavadora de vehiculo Sl : 1 NO : 2
Asistencia en carretera Sl || 1 NO | ] 2

SOBRE ALMACENES DE VENTA DE PARTES Y PIEZAS DE VEHICULOS

¢éCuales son los tres principales atributos que valora al momento de comprar partes o piezas para su
vehiculo?

Variedad de productos
Precio

Atencion al cliente
Asesoramiento
Calidad del producto
Garantia del producto

N O b W NP

Formas de pago
Otros

éCuales son las 3 principales dificultades que usted encuentra al momento de comprar partes o piezas para

su vehiculo?

Falta de asesoramiento
Falta de stock

Falta de espacio
Demora en la atencion
Mala atencion

o b W N

Horarios de atencidn

éMe podria mencionar el nombre de almacenes de venta de repuestos que se le vienen a la mente?

D = ~+ O
QD = ~+ O
YV = e+ O
TN T

1 Secohi

2 Impormaviz (Importadora Vizhiiay)

3 Servicio Diesel de Alfonso Avila
4 Star Motors
5 Autec

Otros

Si en la ciudad de Cuenca existiera un lugar que ofrezca un almacen de venta de partes y piezas para
vehiculos pesados y semipesados, y ademas tenga un taller de mantenimiento, mecanica y lavado de
vehiculos en el mismo lugar y los servicios y productos sean a un precio similar o igual que los demas
éUsted consideraria comprarlos?

Definitivamente si compraria en este lugar 1

Consideraria comprar en este lugar

Definitivamente no compraria en este lugar 3
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