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Resumen

En el presente trabajo se ha planteado la implementacion de una estacion de servicio
en la via Machala-Guayaquil, se ha detallado las caracteristicas del giro de negocio
de una estacion de servicios, que nos permite realizar un analisis estratégico, ademas
mediante una investigacion de mercados se ha logrado determinar la demanda actual
e insatisfecha, la competencia y los requerimientos de servicios por parte de los
usuarios, posteriormente se realizd un estudio técnico, organizacional y legal para
orientar el correcto funcionamiento de la empresa, para finalmente valorar los

aspectos financieros y la viabilidad del proyecto mediante indicadores de rentabilidad.

Palabras clave: Estacion de servicio.
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ABSTRACT

This work proposed the implementation of a service station on the Machala-Guayaquil
route. It detailed the characteristics of the business operation of a service station, which
allowed a strategic analysis. It was possible to determine the current and unsatisfied
demand, the competition and the service requirements of the users through a market
research. Technical, organizational and legal studies were conducted to guide the
correct operation of the company. Finally, the financial aspects and the viability of the

project were assessed through profitability indicators.
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Introduccién

El presente trabajo de investigacion se centra en la elaboracién de un plan de
negocios para la implementacién de una estacién de servicio en la via Machala-
Guayaquil, especificamente en el sector El Trébol. Este estudio tiene como finalidad
satisfacer las necesidades y exigencias de los clientes que circulan o viven por esta
region. De acuerdo a esto, la problematica se fundamenta en la insatisfaccion de las

necesidades del mercado de la zona.

El trabajo fue estructurado en cuatro capitulos, el primero aborda la descripcién del
negocio centrandose en temas como la mision, vision de la empresa ademas de
realizar un andlisis de las cinco fuerzas de Porter que nos dan la posibilidad de
realizar un analisis estratégico y ademas otorga informacion necesaria para conocer

mas del ciclo de vida del negocio.

En el segundo capitulo la investigacion se enfoca en el estudio de mercado, poniendo
atencion en la identificacion del mercado objetivo haciendo un andlisis de la
demanda, para la consecucion de este objetivo se empled una metodologia mixta, es
decir, se contempl6 el enfoque cuantitativo y cualitativo con la finalidad de determinar
las principales caracteristicas del entorno, y las estrategias de comercializacion
necesarias, las proyecciones de la demanda total y efectiva. La investigacion tuvo
lugar en esta via especificamente en el tramo comprendido entre el sector de El
Cambio y El Guabo, que actualmente circula un promedio de 14.171 vehiculos cada
dia, entre los cuales constan vehiculos livianos, transporte publico, camiones de dos

ejes y transporte de carga pesada.

Para el capitulo tres se realiza un estudio técnico, organizacional y legal, para finalizar
con el analisis y planteamiento de la infraestructura, la estructura organizacional y

manual de funciones, y por ultimo establecer el proceso de venta.

Dentro del capitulo cuatro, se efectia un estudio financiero y la evaluacién del
proyecto, determindndose todas las inversiones necesarias; también se definieron
los gastos administrativos y de ventas que se encuentran inmersos en el
funcionamiento del negocio, por otra parte se ha contemplado la fuente de
financiamiento de la inversion en base a un analisis de las diferentes entidades
financieras en el pais, ademas se ha calculado el punto de equilibrio, flujo de caja 'y
los indicadores de rentabilidad que juegan un papel muy importante al momento de

decidir si la inversion es viable, es por esto que se calcul6 el Costo promedio

13



ponderado de capital (WACC), en base a los riesgos que el sector posee y a la

rentabilidad esperada por un inversionista en este tipo de negocio.

Finalmente se exponen las conclusiones a las que se llegd mediante el trabajo de
investigacion, las recomendaciones pertinentes y la bibliografia que sirvié de sustento

para la consecucion del mismo.
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CAPITULO I: Descripcion del negocio.

Introduccion:

En el presente capitulo encontramos la descripcidon del negocio que incluye su mision
y visién, los valores empresariales que seran implantados y en general un analisis

estratégico basado en las cinco fuerzas de Porter.

De tal manera, a través de este documento se busca identificar la oportunidad de
negocio para la implementacion de una estacion de servicio con la finalidad de
comercializar combustible y brindar servicios complementarios para mayor
comodidad de los clientes, diferenciando a la empresa de la competencia tanto por
su servicio de calidad como por la adecuacion de una infraestructura realizada con

base en las normas.

1.1 Ciclo de vida del negocio.
La investigacion consiste en el disefio de un plan de negocios para la implementacion
de una estacion de servicio 0 gasolinera ubicada en una zona estratégica en la via
Machala-Guayaquil, sector El Trébol, en la provincia de El Oro. Este tipo de negocio
representa un emplazamiento destinado al suministro de combustibles liquidos para
el sector automotor. De acuerdo con Barrios (2017), las instalaciones de una estaciéon
de servicio, cuentan con diversas fases en su ciclo de vida, las cuales se presentan

a continuacion:

| —
! Fase de
estudio y
diseno

 ——
. Fasede

ase de construccion
remodelacion y montaje
\J

3 e

Fase de recepcion y

explotacion puesta en
- B¢ Mmarcha

llustracion 1.Ciclo de vida, Estacion de servicios.
Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.
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1.1.1 Mision.
La misién segun Alfredo C. Luna (Luna, 2016) es un breve enunciado que sintetiza
los principales propdsitos estratégicos y valores que deberdn ser conocidos,
comprendidos asi como compartidos por todas las personas que colaboran en el

desarrollo del negocio.

La misién de la empresa es: “Aportar al desarrollo de la sociedad mediante el
abastecimiento eficiente y oportuno de combustible ofreciendo un servicio de calidad
y diferenciandolo de la competencia, logrando asi captar a los clientes que circula por

el sector El Trébol”.

1.1.2 Vision.
La visién de un negocio segun Tercilia Fernanda Moreno (Moreno, 2016) responde a
la pregunta « ¢ Qué queremos ser?». Su objetivo refleja el suefio del emprendedor y
se desarrolla a largo plazo. Ademas, incluye un enunciado de los valores,

aspiraciones y metas de un negocio.

La vision de la empresa es: “Ser una empresa lider a nivel regional en la prestacion
de servicios y comercializacion de los derivados de petréleo mediante un servicio
integral con personal capacitado, cumpliendo con las normas y leyes que rigen a este
tipo de entidades y satisfaciendo de forma eficiente y oportuna las necesidades de

abastecimiento de la demanda”.

1.1.3 Valores empresariales.
Respecto a los valores de la empresa, tenemos dos principales: respeto y
trasparencia. Estos se aplican tanto con los colaboradores internos como con los
clientes, ofreciendo un servicio de calidad basado en esta filosofia. Ademas de los
mencionados anteriormente, también se han instaurado valores derivados de los
mMismos que aportan a una mejor convivencia y desempefio en el ambiente laboral,

en la siguiente ilustracion se detalla cada uno de ellos:
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Trabajo en equipo:
Promover la cooperacion y
apoyar mediante un
equipo homogéneo y
altamente capacitado.

Tranparencia:

Atender a los clientes
mediante un servicio
personalizado, amable y
honesto, garantizando el
producto que adquiere.

Adoptar el concepto de
responsabilidad
empresarial tanto el
equipo de trabajo como
también de parte de la
empresa hacia el entorno,
llevando a cabo
actividades de
mejoramiento social,
economico y ambiental.

Innovacion:

Implementar estrategias
de acuerdo a las tendecias
y avances del mercado.

Espiritu de servicio:
brindar un servicio
enfocado en los valores de
respeto y amabilidad con
el cliente y colaboradores.

Energiay pasion en cada
unade las actividades

que se lleven a cabo.

llustracion 2. Valores institucionales.

Fuente: Ojeda Julio Cesar.

1.2 Analisis de las cinco fuerzas de Porter.
El modelo de las cinco fuerzas de Porter propone un marco de reflexion estratégica
sistematica para determinar la rentabilidad de un sector en concreto, normalmente
con el fin de evaluar el valor y la proyeccion futura de empresas o unidades de
negocio que operan en dicho sector. Cada modelo es estructurado bajo la eficacia y
eficiwncia de las cinco fuerzas. (Cuaderno de Marketing y Comunicacion
Empresarial., 2014)

Es importante considerar estas cinco fuerzas ya que ayudan a determinar el
escenario en el corto y mediano plazo, evaluando los objetivos y recursos de la
empresa frente a las fuerzas que rigen la competencia del sector de hidrocarburos.
Con el propésito de conocer los factores que intervienen en el mercado en el cual se
realizard la comercializacién de combustible por medio de la implementacion de una
estacion de servicio, a continuacion se muestra el andlisis de las fuerzas competitivas
qgue afectan a una gasolinera, conformadas por la identificacion de clientes,
proveedores, competidores directos, productos sustitutos y competidores

potenciales.

1.2.1 Competidores potenciales.
En el Ecuador, segun la Agencia de Regulaciéon y Control Hidrocarburifero (2018), se
estimé la existencia de 1.062 gasolineras y 17 comercializadoras de combustible. Las
tres comercializadoras con mayor presencia fueron: Petroecuador con 262
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estaciones en las 24 provincias, es decir, el 24,6% del total de comercializadoras a
nivel nacional; en segundo lugar Petréleos y Servicios (PyS) con 238 estaciones
(22,4%) presentes a nivel nacional; y finalmente, Primax con 179 estaciones en 17

provincias (16,8%). Los demas competidores se enlistan a continuacion:

= Masgas S.A. (81 estaciones).

= Compafia Petroleros de los Rios C.A. PETROLRIOS (78 estaciones).
= Lutexsa Industrial Comercial Compafia Limitada. (56 estaciones).

= PDV Ecuador S.A. (43 estaciones).

= ExxonMobil Ecuador Cia. Ltda. (42 estaciones).

= Energygas S.A. (20 estaciones).

= Clyan Services World S.A. (16 estaciones).

= Comercio, Industrias y Servicios petroleros Petroworld S.A. (15 estaciones).
= Dispengas Comercializadora S.A. (9 estaciones).

= Dispetrol S.A. (7 estaciones).

= Combustibles de Ecuador S.A. COMDECSA. (5 estaciones).

= Petrocondor S.A. (5 estaciones).

= Servioil Cia. Ltda. (5 estaciones).

= Tecplus S.A. (1 estacién).

1.2.2 Competidores del sector.
Entre los competidores principales para la gasolinera El trébol, presentes en la
provincia de El Oro, se encuentran 44 estaciones pertenecientes a la empresa
Petroecuador, 36 de PyS, 28 de Primax, 20 de Masgas, 16 de Petrolrios y Exxon
Mobil, 12 de Lutexsa, y 4 de Energygas y PDV Ecuador (Agencia de Regulacion y
Control Hidrocarburifero, 2018).

Con los datos anotados anteriormente, a continuacion se menciona la presencia de
estaciones de servicio en la ciudad de Machala, donde existen 8 estaciones de la
empresa PyS, 8 estaciones de Primax, 4 de Petrolrios, 8 de Exxon Mobil, y 8 de
Lutexsa. Ademas, en el Ultimo afio se ha registrado la implementacion de 2
estaciones Terpel. Es decir que en la ciudad de Machala existe un total de 38

estaciones de gasolina (Agencia de Regulacion y Control Hidrocarburifero, 2018).

En la siguiente ilutracibn se muestra geograficamente la localizacion de las
estaciones de servicio que se encuentran relativamente cerca de la ubicacion en
donde funcionara la empresa. La gasolinera “El Trébol” se ubicara en la via Machala-

Guayaquil, también conocida como “Troncal de la Costa”, localizada entre los
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sectores llamados El Cambio y El Guabo. En este tramo de la via se presentan como
los principales competidores: la estacion de servicio “El Camino”, ubicada en el sector
de la misma denominacion; segundo, en la via, especificamente en el sector “La
Iberia” se encuentran dos gasolineras, la PyS y la gasolinera Virgen del Cisne; y
finalmente a la altura de “El Guabo”, especificamente a la entrada de esta region se
encuentra la gasolinera “PyS del sindicato de choferes”’. Ademas, cabe mencionar
gue en el sector del Guabo, en su parte urbana, se encuentran la Gasolinera “Serrano

PDV”, “Aduana Masgas” y una gasolinera “PRIMAX”.

GASOLINERA PRIMAX, &
g GasolineraLa
5 Gasolinera Mobil - oK § \ Aduana Masgas
Puerto Bolivar Particula . |

Estacion de/servicio El

Trébol .

e Estacion de

l-a,Peafia o /
< Servicio Gasolacoy
2

Gasolinera Calder6n,

~

llustracion 3. Ubicacién geografica de la competencia.

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

1.2.3 Clientes.
La empresa se enfoca en clientes que poseen las siguientes caracteristicas: pueden
pertenecer a ambos sexos, no obstante, los clientes potenciales para la empresa
deben ser mayores de edad, ya que para conducir un vehiculo deben cumplir este
requisito; y por otra parte, deben llegar hasta los 65 afios. Para el posible usuario, no
se realiza una discriminacion en lo que respecta a ocupacion, religion y origen étnico,
puesto que ninguna de estas caracteristicas afecta a la comercializacion del producto
ofertado. En lo referente a la situacion geogréfica, el mercado esta orientado a sujetos

gue transitan en automotores por la via Machala-Guayaquil.

En la segmentacién que respecta al nivel socioeconémico, los clientes potenciales
se encuentran en los niveles alto, medio y medio-bajo. Finalmente, otra de las

caracteristicas importantes de los clientes es el estilo de vida, ya que los productos
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ofertados por la empresa tienen como objetivo llegar a personas que posean o

conduzcan un vehiculo particular, asi como vehiculos de transporte pablico y privado.

1.2.4 Proveedores.

Combustibles liquidos: EI proveedor de combustibles liquidos para la
implementacién de la empresa “El Trébol” es la compafiia Primax, que se encarga de
distribuir gasolina a nivel nacional, ofertando un producto que posee en su
composicion aditivos de alta calidad, lo cual permite adquirir un nivel competitivo en

el mercado.

Lubricantes: - El proveedor de lubricantes es Havoline, gracias a que sus productos
ofrecen una alta calidad y un amplio tiempo de competitividad en el mercado, se
destacan en el sector automotriz con el aceite 15w40 para motores a Diésel, y dado
que la estacién esta ubicada en una via de alto trafico de transporte pesado es una

estrategia de fidelizacién con los clientes.

1.2.5 Sustitutos.
En la ciudad de Machala no existen politicas para sustituir los autos que funcionan a
combustible; sin embargo, es necesario resaltar un marcado incremento del uso de
autos hibridos, los cuales funcionan de forma eléctrica y a gasolina. No obstante,
estos no representan un riesgo para el mercado de comercializacion de combustible
liguido. Por otra parte, dada la ubicacion de la empresa y la relacién con el
rendimiento de los autos hibridos y eléctricos, se propicia un escenario apto para el

consumo de gasolina en el sector.

1.3 Andlisis estratégico.
Como parte del andlisis estratégico se ha planteado el FODA, que resulta ser de gran
relevancia para la empresa ya que permite evaluar los puntos fuertes y débiles con
las amenazas y oportunidades externas en concordancia con la l6gica de que la
estrategia debe lograr un adecuado ajuste entre sus capacidades internas y su

posicibn competitiva externa.
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1.3.1 Analisis FODA.

La administracion de la funcién de marketing comienza con un andlisis completo de
la situacion de la empresa. El mercaddlogo debe llevar a cabo un andlisis FODA,
mediante el cual realiza una evaluacién general de las fortalezas (F), oportunidades
(O), debilidades (D) y amenazas (A) de la empresa. Las fortalezas incluyen
capacidades internas, recursos y factores situacionales positivos que podrian ayudar
a la empresa a atender a sus clientes y lograr sus objetivos. Las debilidades incluyen
las limitaciones internas y los factores situacionales negativos que podrian interferir
con el desempeiio de la empresa. Las oportunidades son factores o tendencias
favorables en el entorno externo que la empresa podria ser capaz de aprovechar a
su favor. Y las amenazas son factores o tendencias externas y desfavorables que

podrian presentar desafios al desempefio. (Fundamentos de Marketing, 2013)

a) Fortalezas.

e Ser la Unica red de estaciones de servicios que agrega aditivos a su
combustible.

¢ Contrato de exclusividad con los proveedores de aditivos.

e Proveedor de aditivos con certificacion oficial.

e Proveedor de un combustible de calidad todos los dias del afio.

e Ser una marca reconocida en el pais y estar entre las tres principales a nivel

nacional.

b) Oportunidades.

e Ser la marca precursora de combustible con aditivo.

e Posibilidad de que nuevos clientes sean atraidos por la oferta de calidad.

e Se puede ampliar la oferta de valor de servicios en funcion del portafolio de
los proveedores de lubricantes.

e Posibilidad de colocar mas estaciones sucursales de la marca.

c) Debilidades.
¢ Consumidores que prefieren el precio bajo sin considerar la calidad.
¢ Problemas locales por el contrabando de aditivos.

e Oferta de calidad de otras redes locales de estaciones de servicio.
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d) Amenazas.
Problemas de desabastecimiento de combustible por parte del gobierno.
Incremento en las barreras arancelarias de importacion.

El aditivo puede ser expuesto a imitacion por parte de otra comercializadora.

1.3.2 Factores de éxito.

Los factores de éxito que se han identificado para la implementacion de la Estacion

de Servicio “El Trébol” y su funcionamiento eficiente se detallan a continuacion:

a)

b)

Factores Financieros.

El gobierno subsidia los combustibles para que sean accesibles a la poblacion.
En el caso de que la estacidn requiera mantenimiento o reparacion, se cuenta
con un amplio stock de repuestos para cada uno de los componentes.

En la ultima década, el Ecuador experimentd variantes en lo que respecta a
su crecimiento econémico e inflacion, no obstante, se presenta un escenario

de estabilidad momentanea, lo cual beneficia a las empresas.

Clientes.

Disponibilidad de servicios basicos como bafios, y servicios de atencion al
cliente. Por otra parte, la estacion de servicio “El Trébol” contara con un area
en la que se distribuye agua y aire de forma gratuita.

Disponibilidad del producto ofertado durante todo el afio, lo que originara un
nivel de confianza en el cliente.

El crecimiento del parque automotriz es uno de los factores que posibilita el
éxito de la empresa, ya que genera una demanda de combustible en

constante crecimiento.

Procesos internos.

e Constante revisiobn y mantenimiento de la maquinaria empleada en la
distribucion de gasolina.

e El producto ofertado por la estacion de servicio “El Trébol” cumplird con los
estandares de calidad que exige el mercado para posicionarse
competitivamente en el mismo.

e Exhaustivo control de los elementos fisicos disponibles en la estacién
mediante la implementacion de inventarios, con la finalidad de suplir

cualquier deficiencia o ausencia de los mismos.
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e Control y regulacién de organismos competentes.

e Actualizacion constante de los elementos técnicos que constituyen la
empresa, acorde a los avances tecnolégicos que ofrece el mercado.

e Elaborar y socializar un organigrama que exponga la estructura de la
empresa.

e Exigir el cumplimiento del manual de funciones por parte de cada uno de
los que conforman la estacién de servicio.

e Disponer del sistema automatico de stock.

d) Aprendizaje y conocimiento.

e Mantener al personal de la estacién de servicio en constante capacitacion
en lo que respecta al manejo de las nuevas tecnologias que ofrece el
mercado globalizado.

e Generar un compromiso por parte del personal de la estacidén de servicio

con los objetivos, mision y vision de la misma.
1.3.3 Objetivos estratégicos.

= De supervivencia.

Proporcionar productos y servicios de la mejor calidad al publico obijetivo.

= De crecimiento.
Incrementar la participacién de mercado, ofreciendo de manera continua soluciones

que satisfagan las necesidades crecientes de los clientes.

= De utilidades.
Obtener un nivel 6ptimo de rentabilidad que garantice el cumplimento de las deudas

a corto y largo plazo generadas por el financiamiento de la inversion.
Conclusioén:

Gracias al andlisis de las cinco fuerzas de Porter en este capitulo se recopilé
informacion necesaria para identificar a los competidores potenciales y los
competidores del sector, de igual manera al utilizar la herramienta del FODA se tiene
una idea mas acertada de los factores de éxito que ayudan a cumplir los objetivos
estratégicos planteados por la empresa, generando valores empresariales que

permitan competir en el mercado.
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Capitulo 2: Estudio de Mercado.

Introduccion:

En el segundo capitulo se realiza el estudio de mercado que mediante entrevistas y
encuestas nos permite recopilar informacion para analizar la demanda y establecer
el mercado objetivo al cual nos dirigimos, ademas ayuda a formular el plan de

comercializacion.

2.1 Identificacion del mercado objetivo.

Segun Kotler la focalizacion del mercado (determinaciéon de mercado objetivo) es un
proceso de evaluacién del atractivo de cada segmento del mercado, y eleccion de

uno 0 mas segmentos para introducirse en él. (Fundamentos de Marketing, 2013)

El mercado objetivo para la implementacién de una estacion de servicio esté
conformado por los transeuntes que dispongan de vehiculos y tengan la necesidad
de adquirir combustible especificamente en la via Machala-Guayaquil. Para ello, se

ha realizado la segmentacion demogréfica, geogréafica y psicogréafica.
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Tabla 1. Mercado objetivo.

Tipo de segmentacion. Caracteristicas.

Género.
Edad.
Segmentacion
demografica. Ocupacion.
Religion.

Origen étnico.

Regioén.

Segmentacion

geografica.

Nivel

Segmentacion

socioeconémico.

Masculino.

Femenino.

Desde los 18 hasta los 65 afios
de edad.

Todas las profesiones.

Diferentes religiones y
creencias.
Todo tipo.
Todos los transeuntes que

circulen por la via Machala-
Guayaquil.

Alto.

Medio.

Medio-bajo.

psicografica. Estilo de vida. Personas que dispongan de un
vehiculo.
Vehiculos de trasporte publico y

privado.

Fuente: (Schiffman & Lazar, 2005).
Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

Considerando los factores expuestos anteriormente, el mercado objetivo esta
determinado por el trafico promedio diario de 14.171 vehiculos (Ministerio de
Transporte y Obras Publicas El Oro, 2017).

2.2 Analisis de la demanda.

El estudio de mercado se realiz6 por medio de la aplicacion de técnicas directas
utilizando como instrumento una entrevista dirigida al personal responsable o
administrador de las estaciones de servicio de la ciudad de Machala. Ademas, se
aplicé una encuesta a los clientes que frecuentan las principales gasolineras de la
ciudad. Respecto al modelo de entrevista, este fue tomado y adaptado de Ordofiez
(2012), sobre un diagnostico empresarial aplicado a diversas gasolineras. Por otra
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parte, el modelo de encuesta fue adaptado segun las necesidades especificas que

requiere la elaboracién del plan de negocio segun la oferta y la demanda.

2.2.1 Entrevista.

Por otro lado, el modelo de la entrevista, adjunto en el anexo 1, se realizé a los
responsables y administradores de las gasolineras de la ciudad de Machala. El
cuestionario se estructuré con preguntas abiertas en su totalidad y tiene como
finalidad realizar un diagndstico interno y externo de la oferta. A continuacion se

presenta un resumen de la informacién obtenida:
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Tabla 2. Informacién de las entrevistas.

Se realiz6 tres entrevistas al personal responsable de estaciones de servicio de la via Machala-Guayaquil.

N°

Respuesta.

Pregunta.

El

E2

E3

¢La empresa cuenta con una

planificacion interna y filosofia
empresarial (mision, visién,
objetivos, organigrama,

presupuestos, etc.)?

Contamos con objetivos enfocados a mejorar las ventas y la
situacion competitiva mediante estrategias de promocion; sin
embargo, no contamos con un documento estructurado y formal
en el que se plasme la filosofia empresarial y objetivos
estratégicos de la empresa. Ademas, no tenemos definido de
forma estructural cada uno de los cargos o sus funciones.

Contamos con un sitio web corporativo en el que esta toda la
informacion acerca de la estacion de servicio.

Contamos con una planificacién de la empresa
donde se encuentran establecidos todos los
aspectos que conlleva la filosofia empresarial.

¢Cuantos colaboradores son parte
de la gasolinera?

Por ahora contamos con ocho personas, tres personas se
encargan de los dispensadores de combustible, una persona en
el &rea de Recursos Humanos, con un chofer, un guardia de
seguridad y mi persona.

El equipo de trabajo esta integrado por diez colaboradores, entre
ellos personal que se encarga de los dispensadores de
combustible, personal del &rea de Contabilidad, transportista,
guardia de seguridad, personal de limpieza, personal logistico y
gerencia.

Diez empleados y dos directivos conformados

por el Gerente y el Director que es el
representante legal de la estacion.

¢Qué aspectos considera que son
su principal ventaja frente a la|
competencia?

La atencion al cliente es bajo los principios y valores de respeto,
amabilidad, seguridad y rapidez en el servicio. Ademas ponemos
a la disposicion del cliente el mini mercado.

Atencion al cliente de forma eficaz: « Mini mercado.+ Pagina web
para quejas y reclamos.+ Institucion con experiencia en el
mercado.

Servicio al cliente, mantenimiento adecuado de

las instalaciones.

¢Cudles son los costos en los que
se debe incurrir para el
antenimiento de una gasolinera?

En promedio, mas 0 menos los costos de mantenimiento
abordan cerca de los $3.500 mensuales.

En promedio, los costos de mantenimiento abordan cerca de los
$4.000 mensuales distribuidos en el mantenimiento de bombas,
dispensadores, vehiculo, entre otros.

Aborda los 3.000 y 3.500 délares.
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Considerando la afluencia
vehicular, zona geogréfica, falta de
gasolineras, etc., ¢cudl cree que es
lazona més viable de la provincia
parainstalar una gasolinera?

En la nueva via que esta proxima a habilitarse, es la carretera
que conecta la provincia de El Oro y Guayas.

Considero que en lo que respecta a la ciudad de Machala,
existen las suficientes estaciones de servicio para abastecer a
los automotores.

En la via de ingreso a Machala, debido a la alta
afluencia vehicular.

¢Cudles son los requerimientos o
licencias que requiere el
funcionamiento de una gasolinera?

Los requisitos legales, el propietario o representante legal deben
contar con el Registro Unico de Contribuyentes (RUC), nombre o
razén social de la estacién que va a tener funcionamiento, entre
otros documentos personales. Autorizacion previa de la Agencia
de Regulacién y Control Hidrocarburifero, dicha autorizacién
requiere de un informe de factibilidad y compatibilidad del uso del
suelo, el permiso del Cuerpo de Bomberos y un plano de la
ubicacién del sitio propuesto, entre otros documentos que deben
ser notariados.

Se debe contar con un representante legal que posea (RUC), la
estacion debe contar con nombre o razén social, se debe contar
con permisos de funcionamiento, autorizacién de la Agencia de
Regulacién y Control Hidrocarburffero, permiso del Cuerpo de
Bomberos, planos de la ubicacion del sitio propuesto, entre
otros.

Permiso de funcionamiento, permiso de uso del
suelo, permiso de los bomberos, permiso del
municipio, planos de la estacion, constitucion
legal de la empresa, financiamiento, estudio de
viabilidad.

~

¢Cudles son los principales
problemas que debe enfrentar una
gasolinera?

La tramitacion para la constitucion de la empresa, los permisos
de funcionamiento, una alta inversion para iniciar el negocio,
conocer la logistica de transporte, contar con una infraestructura
acorde a los lineamientos y normativas impuestas por los
6rganos rectores, entre otros.

Medidas impuestas por el Estado en cuanto a costos y precios
del combustible, estudios de factibilidad y uso del suelo, y costo
financiero alto.

La competencia, los precios, impuestos al
hidrocarburo, los tributos que se deben pagar, el
constante riesgo del negocio debido a la
exposicion de materiales inflamables.

Con base en su experiencia, ¢cual
es el promedio de venta mensual
en galones de combustible de las
marcas:

El tipo de combustible Ecopais y Diésel son los que generan
mayor rotacion en ventas mensuales.

En promedio, el 50% de las ventas totales esta liderado por la
venta del combustible Ecopais, el 30% Diésel y 20% Super.

Las ventas estan lideradas por el combustible
Ecopais y Diésel, esas son las que generan
mayores beneficios a la empresa.

Fuente: Entrevista.

Elaborado por: Julio Cesar Ojeda.
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Tal como se muestra en el Cuadro 1, de las 5 estaciones seleccionadas (Machala 1,
Virgen del Cisne 2, Y del Cambio, El camino, Serrano) para realizar la entrevista, solo
tres responsables de las gasolineras accedieron a la entrevista. La primera entrevista
se realiz6 a un Gerente Administrativo, la segunda a un Gerente General, y la tercera
a un responsable de Talento Humano, para lo cual accedieron a dar la entrevista con

la condicion de no dar nombres o detalles que expongan su identidad.

De tal manera, la informacion relevante que se pudo obtener radica en primer lugar
en que una de las estaciones evaluadas no cuenta con una estructura de planificacion
organizacional, ya que no tienen definida su filosofia empresarial como lo es la
mision, vision, objetivos, etc. Por otra parte, en las siguientes entrevistas (2 y 3) las
compafias si cuentan con este tipo de estructura filosofica empresarial, razén por la
cual se vuelven competidores con mayor fuerza, los cuales enfrentard la nueva
estacion de servicio. Cabe resaltar que dichas entidades cuentan con alrededor de

ocho a doce colaboradores internos.

Por otro lado, los costos de mantenimiento sefialados por la competencia se
encuentran entre los $3.000 y $3.500. Los entrevistados mencionan también que
entre las principales limitaciones o problematicas del giro de negocio, es que se
deben enfrentar a las medidas impuestas por el Estado acerca del manejo de costos
del combustible, por lo cual dichas entidades deben encontrarse dentro del margen
de las normativas impuestas en el manejo de hidrocarburos. Finalmente, otro de los
aspectos relevantes, es el que respecta a las ventas mensuales de los combustibles,
pregunta en la cual se obtuvo una gran limitacion, puesto que los entrevistados no se
encontraban dispuestos a brindar datos absolutos de sus ventas e ingresos, sin
embargo se menciond que las ventas se encontraban lideradas en su mayoria por la

demanda de los combustibles Ecopais y Diésel.

2.2.2 Encuesta.

La Investigacion por encuestas es la recopilacion de datos primarios mediante
preguntas formuladas a las personas acerca de sus conocimientos, actitudes,

preferencias y comportamientos de compra. (Fundamentos de Marketing, 2013)
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El cuestionario de la encuesta (Ver anexo 2), se estructuré con preguntas cerradas
en su mayoria, con aplicacion de escalas de Likert! para medir la percepcién de
algunas variables; también se estructuraron items de respuesta abierta para conocer
algunos aspectos necesarios. La encuesta se determiné a partir de la poblacion
definida en el mercado objetivo, la cual estuvo conformada por el tréfico de vehiculos
con un total de 14.171, con esta poblacién se calcula una muestra, utilizando la

siguiente formula:

L K2(p * q)(N)
~e2(N—1)+K2(p*q)

Dénde:

= N= Tamafo de la poblacion o universo (14.171 numero total de posibles
encuestados).
= K= Constante que depende del nivel de confianza que asignemos (1.96=95%

nivel de confianza).

]
D
1

Error muestral deseado (5%=0.05)

= p= Es la proporcion de individuos que poseen entre la poblacion la
caracteristica de estudio. Este dato es generalmente desconocido y se suele
suponer que p=q=0.5 que es la opcidbn mas segura.

= = Es la proporcion de individuos que no poseen esa caracteristica, es decir,
es 1-p.

= n=es el tamafio de la muestra (nimero de encuestas que vamos a hacer).

3 1.962%(0.5 * 0.5)(14.171)
©0,052(14.171 — 1) + 1.962(0.5 % 0.5)

n

n = 374

De tal manera, se obtiene una muestra total de 374 encuestas que se deben llevar a
cabo a los clientes de las principales de las estaciones de servicios de la ciudad de

Machala.
Prueba Piloto.

Se realizo una prueba piloto a partir del 10% del total de la muestra, dando como

resultado 37 encuestas. El cuestionario se esta conformado por 19 preguntas, las

! La escala de Likert permite clasificar, con base en 5 puntos de acuerdo/desacuerdo, un
conjunto de enunciados que reflejan una actitud ante un objeto o fendmeno sometido a
andlisis (Jiménez, 2013).
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cuales se encuentran estructuradas con formato cerrado en su mayoria, con la

finalidad de medir la percepcion en ciertas variables necesarias para el estudio.

Luego de realizar la prueba piloto se concluye que la estructura tanto de las preguntas
como las respuestas obtenidas muestran una relacién directa con el propésito que
persigue el estudio, pues el orden establecido orienta a cumplir los objetivos
planteados en la investigacion, razén por la cual se valida el instrumento propuesto

para su aplicacién total a la muestra prevista.

La tabulacion de la prueba piloto se encuentra en el Anexo 3.

2.2.3 Tabulacion y andlisis de datos.

Tabla 3. Distribucién de 374 usuarios de las estaciones de servicio, segun género.

Género Frecuencia Porcentaje
Femenino 134 35,83%
Masculino 240 64,17%
Total 374 100,00%

Fuente: Encuesta realizada.

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

Del total de los encuestados el 64,17% representan al sexo masculino y el 35.83%

gue colaboraron con la encuesta son mujeres.

Tabla 4. Distribucion de 374 usuarios de las estaciones de servicio, segun

estadisticos descriptivos de edad.

Estadisticos descriptivos edad.

NUmero. Minimo. Maximo. Media. Desviacion estandar.

374 18 64 37,96 11,03

Fuente: Encuesta realizada.

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.
La Tabla 4 muestra que la media de la edad de los usuarios encuestados en las

principales estaciones de servicio de la ciudad de Machala es de 38 afios, con una

desviacion estandar de 11,03 afios; siendo la edad minima 18 y la maxima 64 afios.
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Gréafico 1. Edades de los usuarios de las estaciones de servicio en la cuidad de
Machala.
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Fuente: Encuesta realizada.
Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

El Grafico 1 muestra que el 30,48% de encuestados corresponden a edades
comprendidas entre 36 a 45 afios; y el porcentaje menor del 5,88% lo representa el
grupo etario mayor de 56 afios o0 mas. De esta manera, la poblacion objeto de estudio
en su gran mayoria comprende edades entre los 25 y 55 afios de edad.

Gréfico 2. Vehiculo en el que se moviliza el encuestado por las principales vias de
la ciudad de Machala.
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Fuente: Encuesta realizada.
Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.
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Se evidencia que el 35.03% de vehiculos en los que se movilizan los usuarios al
momento de utilizar las estaciones de servicio corresponde a automéviles, asi mismo,
un porcentaje similar (33.16%) corresponde a personas que se transportaban en
camionetas. También, en un porcentaje menor (15.24%) se presentaron casos de
personas que se movilizan en motocicletas, entendiendo que en la zona existe una
mayor cantidad de este tipo de vehiculos, con respecto a camiones (10.43%) y buses
(5.88%).

Por otra parte, como se puede ver en el Gréfico 3 el andlisis descriptivo sobre el tipo
de combustible que los consumidores suelen utilizar para el funcionamiento de su
vehiculo, se observa que el 52,67% de todos los usuarios que ingresaron a las
estaciones de servicio consumen Ecopais, se observa que apenas el 18,45% de la
poblacién de estudio adquiere el combustible Super y finalmente se evidencia que el
28,88% adquiere Diésel, debido a las caracteristicas del automotor.

Grafico 3. Tipo de combustible que en mayor medida suele usar cuando utiliza una
estacion de servicio en Machala.

Super;
18,45%

= Ecopais
= Diesel
Super

Fuente: Encuesta realizada.

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

Se observa en la Tabla 4, que un 28,34% de usuarios consumen gasolina en las
estaciones de servicio dos veces por semana; asi como un 24,33% lo hace
semanalmente. De la misma forma, el 19,52% consume combustible diariamente, se
podria asumir que es debido a que son vehiculos que se utilizan para el transporte
publico de pasajeros; pudiendo constatar que casi un 22% de vehiculos realizan un
consumo entre tres y cuatro veces por semana. Por ultimo, el 5,67% de usuarios

realiza la compra de gasolina quincenalmente.
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Tabla 5. Distribucion de frecuencia de consumo de combustible en las estaciones de

servicio de Machala.

Dos veces a la semana. 106 28,34%
Semanalmente. 91 24,33%
Diariamente. 73 19,52%
Tres veces por semana. 55 14,71%
Cuatro veces por semana. 27 7,22%
Quincenalmente. 21 5,61%
Otra 1 0,27%
Total 374 100%

Fuente: Encuesta realizada.

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

En la Tabla 5 se muestran datos estadisticos descriptivos del consumo de gasolina

en las principales estaciones de servicio en la via Machala-Guayaquil.

Tabla 6. Distribucién de 374 usuarios de la estacion de servicio, segun estadisticos

descriptivos en relaciéon al consumo de combustible que se da en la ciudad de

Machala.
Estadisticos descriptivos consumo gasolina
N Minimo Maximo Media Desviacion
estandar
374 3 40 16,48 8,24

Fuente: Encuesta realizada.

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

El promedio de consumo de gasolina, entendiendo que la frecuencia esta
comprendida -consumo diario hasta un maximo de consumo quincenal- se tiene una
media de 16 galones, sefialando que muchas de las veces los consumidores asocian

la cantidad de consumo de combustible con dinero en efectivo, pues no referencian
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con la cantidad de galones que requiere su vehiculo. Adicionalmente, se observa que

el consumo minimo de gasolina es de tres galones y el maximo es de 40.

Tabla 7. Distribucién de 374 usuarios de la estacién de servicio, segin consumo por

tipo y frecuencia de combustible diario.

Autoblis Automoévil Camién  Camioneta Motocicleta  Otro Total

diario
Diésel 1.960,00 10.596,00 10.586,00 560,00 23.794,00
Ecopais 5.246,00 4.088,00 2.908,00 12.150,00
Saper 3.505,00 2.328,00 112,00 5.945,00

Total general  1.960,00 8.751,00 10.596,00 17.002,00 3.020,00 560,00 41.889,00

Fuente: Encuesta realizada.
Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

Por otra parte, se observa en la Tabla 7 un cruce de informacién de los resultados de
la encuesta con respecto a la cantidad de consumo de combustible por tipo de
vehiculo en base a la sumatoria del porcentaje de las frecuencias de carga diario ,
semanal y quincenalmente evidenciandose de la siguiente forma: en primer lugar
predomina el consumo de Diésel con una cantidad total de 23.794,00 galones, lo cual
se debe a que dadas las caracteristicas de los vehiculos que requieren este tipo de
hidrocarburo, necesitan de una mayor cantidad, y ademas circulan por una via por
donde es frecuente la presencia de este tipo de automotores. Respecto a Ecopais se
observa que la cantidad total de consumo es de 12.150,00 galones de combustible y
de la gasolina Super el total de galones que se consume en promedio es 5.945,00
galones. En este sentido, el total de consumo de combustible demandado en las
gasolineras que se encuentran en la via Machala es de 41.889,00 galones en

promedio diario.

En cuanto a lo que mas le interesa al momento de elegir una estacion de servicio, los

resultados fueron los siguientes:
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Tabla 8. Frecuencias de 374 usuarios en cuanto al interés en el momento de elegir

el servicio en una gasolinera en la ciudad de Machala.

¢ Qué es lo que mas le interesa al momento de

elegir una gasolinera?

Precio. Si
No
Calidad. Si
No
Rapidez del servicio. Si
No
Ubicacion. Si
No
Atencion las 24 horas. Si
No

Fuente: Encuesta realizada.
Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

Frecuencia.

161
213
128
246
171
203
116
258
95
279

Porcentaje.

43,05%
57,95%
34,22%
65,78%
45,72%
54,28%
31,02%
69,98%
25,40%
74,60%

De los 374 encuestados; el 43,05% dijo que le interesa el precio; el 34,22% de

usuarios manifiesta tener interés por la calidad, mientras que, un 45,72% de

consumidores muestra afinidad por la rapidez del servicio. El 31,02% prefiere la

ubicacién de la estacion de servicio; y por ultimo el 25,40% asocian su preferencia

con la atencioén las 24 horas del dia.

En el siguiente gréfico se ilustran las variables que interesan al momento de adquirir

combustible.
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Grafico 4. Frecuencia de 374 usuarios de gasolineras, segun variables que le
interesan al adquirir combustible.
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Fuente: Encuesta realizada

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar

Gréfico 5. Preferencia de la forma de pago al momento de realizar la adquisicion de
combustible de 374 consumidores que realizaron la encuesta en las estaciones de
servicio en Machala.

60,00%
52,94%
50,00% 1 Tarjeta Crédito
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20.00% pago u otro
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10,00% 8,02% “
0,00% .

Fuente: Encuesta realizada.
Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

La preferencia al momento de realizar el pago se muestra en el Gréafico 5. Un 52,94%
prefiere pagar Unicamente en efectivo cuando compra combustible; el 27,01% de
individuos prefieren mas de una forma de pago, ya sea nota de crédito, cheque y

37



ordenes de pago. Adicionalmente, el 12,03% de los 374 usuarios encuestados
prefieren Gnicamente utilizar tarjeta de débito y el 8,02% de usuarios opta por elegir

como Unica forma de pago la tarjeta de crédito.

Asi mismo, en el Gréfico 6 se aprecia que de las personas encuestadas, el 42,25%
tuvieron una mayor preferencia a la estacion de servicio Primax sobre las otras
marcas. El 23,53% es indiferente en cuanto a la preferencia de la marca, es decir,
adquieren combustible en cualquier estacion, ya sea por la necesidad o porque
consideran que todas las gasolineras expenden el mismo tipo de combustible.

Gréfico 6. Porcentaje de la marca de la estacion de servicio de su preferencia al
momento de cargar combustible, Machala.

23,53%
20,05%
7,49% 6,15%

Primax Ninguna Petrocomercial Masgas S.A PyS Petréleos y Lutexa
Servicios Industrial S.A

42,25%

Fuente: Encuesta realizada.
Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

Por otra parte, el 20,05% de usuarios prefieren a Petrocomercial, seguido de Masgas
S.A. con el 7,49%, luego PyS Petroleos y Servicios con el 6.15% y finalmente Lutexa

Industrial con el 0,53%.
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Gréfico 7. Porcentaje de calificacibn de 374 usuarios en cuanto a variables
proporcionadas por el servicio en las estaciones de Machala.
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Fuente: Encuesta realizada.

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

El Grafico 7 muestra la calificacién de los encuestados en cuanto a las variables:
calidad del servicio proporcionado por la estacion de servicio, calidad del producto
ofertado y tiempo de demora por parte del personal de la gasolinera en brindar el
servicio. De estas tres preguntas, los consumidores calificaron como bueno, tanto el
tiempo de demora (45,68%), la calidad del producto (58,76%) y la calidad del servicio
(57,53%); entre el 14,05% y el 18,01% de personas consideran que las tres variables

eran excelentes.

Sin embargo, el 35,95% de encuestados considera que el tiempo que se demora el
personal en brindar la atencién tiene que mejorar, pues calificaron que esta variable
era regular, de la misma manera, el 22,64% y 23,39% expresaron que era regular la

calidad del producto y la calidad del servicio, respectivamente.

Con poca frecuencia (entre el 1% y 4%) la gente expreso que la calidad de servicio y
producto que brinda la gasolinera es mala; y por ultimo menos del 1% de los

ususarios califican a las tres variables como pésimo.
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Grafico 8. Frecuencia de servicios o productos que consideraria importante en una
gasolinera, opinion de 374 encuestados, Machala.
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Fuente: Encuesta realizada.
Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

El Gréfico 8, muestra la dinamica de la opinién de las personas que fueron parte del
estudio, en cuanto a qué otros productos y servicios, consideran importante en una
gasolinera. La mayoria (77,42%) considera que debe existir el servicio de agua y aire
dentro de la estacion; el 70,97% de usuarios considera que son muy importantes los
servicios higiénicos, rescatando que el 39,78% sostiene que la atencion las 24 horas,

es lo més importante.

Por otro lado, existe un gran porcentaje de usuarios (86,45%) que no considera
importantes a las maquinas expendedoras, el 75% de personas opinaron que no son
importante los teléfonos publicos en las estaciones, y por ultimo, el 71,77% piensan
gue no es importante el servicio de cajeros automaticos y 74,46% piensan que no es

importante el servicio de guardiania por parte de los consumidores.
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Tabla 9. Frecuencia de otros servicios que los encuestados consideraron importantes

dentro de la encuesta.

Otros servicios importantes. Frecuencia. Porcentaje.
Cafeteria. 1 0,27%
Mecanica. 3 0,80%
Mini market. 1 0,27%
Restaurante. 5 1,34%
Vulcanizador. 1 0,27%

Fuente: Encuesta realizada.
Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

Dos personas consideran que los servicios de cafeteria y mini market también son
importantes en una estacién de servicio, asi mismo, tres personas afirman que una
mecanica puede ser un servicio importante dentro de una gasolinera; y finalmente,

cinco personas sefialan que un restaurante también es un servicio significativo.

Tabla 10. Resumen de las frecuencias de uso de la via Machala-Guayaquil, de los

374 usuarios encuestados en las principales estaciones de Machala.

Variable. Frecuencia. Porcentaje.
Diariamente. 26,67%
Semanalmente. 50,00%
Mensualmente. 22,50%
Si (64.2%)  Cada seis meses. 0,83%
Una vez al afo. 0,00%
¢Usa frecuentemente la via Diariamente. 0,00%
El Trébol-Machala- Semanalmente. 5,51%
Guayaquil? No (35.8%)  Mensualmente. 14,96%
Cada seis meses. 33,07%
Una vez al afio. 46,46%

Fuente: Encuesta realizada.

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

Con relacion al uso frecuente de la via El Trébol-Machala-Guayaquil, la mayoria de

encuestados (64,2%) la utilizan, de los cuales el 50% lo hace semanalmente y el
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26,67% transita por la mismas diariamente. Del 35,8% restante de encuestados que
mencionaron no transitar frecuentemente por la via mencionada, se observa que el
46.46% lo hace una vez al afio, mientras que el 33,07% cada seis meses.

Grafico 9. Opinién acerca de la implementacion de una gasolinera en la via Machala-
Guayaquil, 374 encuestados, Machala.
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Fuente: Encuesta realizada.

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.
Se observa en el Grafico 9 que el 83,16% de los encuestados estan de acuerdo con
la implementacion de una estacién de servicio en la via El Trébol-Machala-Guayaquil,
en contraste con el 16,84%, a quienes no les parece una buena idea.

Grafico 10. Frecuencia de la disposicion a adquirir combustible en una nueva
gasolinera ubicada en el sector El Trébol, 374 encuestados, Machala.
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Fuente: Encuesta realizada.
Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.
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Por dltimo, del total de los encuestados el 77,81% manifestaron que estarian
dispuestos a consumir combustible en una gasolinera ubicada en el sector de El
Trébol, de la misma manera hay que mencionar que el 22,19% no consumiria
combustible en dicha estacién, esta cifra corresponde a los usuarios que no estan de

acuerdo en la implementacion de una gasolinera en este sector.

2.3 Determinacion de la demanda actual.

2.3.1 Analisis de la demanda.

e Demanda Potencial.

La demanda potencial hace referencia al volumen maximo de ventas que podria

alcanzar la estacion de servicio en el mercado.

Como se dijo anteriormente en el punto 2.1 del presente capitulo transcitan 14.171
vehiculos diariamente por la via Machala-Guayaquil, y en base a la informacién
obtenida de la pregunta 19 de la encuesta, que hace referencia a: ¢Usted estaria
dispuesto a adquirir combustible en una nueva gasolinera ubicada en el sector El
Trébol, que le brinde servicios adicionales con calidad de atencién al cliente? nos
arrojé un nivel de aceptacion del 77,81% entre los usuarios de estaciones de servicio
en el sector, con este indicador se realiz6 el calculo del mercado objetivo, dejandonos
un segmento de 11.026 vehiculos por dia como se muestra en la Tabla 10, posterior
a ello, se identificd que la demanda potencial en el sector es de 3.969.524 vehiculos

por afo.
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Tabla 11. Calculo de demanda potencial.

Mercado total* porcentaje de aceptaciéon.
Mercado total. 14.171
Porcentaje de aceptacion. 77,81%
Diaria 11.026
Demanda potencial. Mensual 330.794
Anual 3.969.524

Fuente: Encuesta realizada.

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

De tal manera se plantea como estrategia comercial atacar a un 20% de la demanda
potencial del sector dandonos como resultado 793.905 vehiculos por afio, 66.159

vehiculos por mes siendo este valor nuestra demanda efectiva.

En base a la informacion recopilada de la encuesta se obtienen datos estadisticos
del tipo de vehiculo, tipo de combustible, la cantidad de carga y ademas la frecuencia
gue los usuarios tienen, gracias a esto se procede a realizar un cruce de informacién
que nos permite calcular con exactitud la cantidad, tipo de combustible y las veces
gue tanquea un cliente permitiendo hacer una proyeccion de ventas mensual que
podria tener la gasolinera. El calculo se realiza de la siguiente manera, si los
encuestados han sefialado que cargan 8 galones por visita y su frecuencia es de 8
visitas al mes, nos da un total de 64 galones mensuales, adicionalmente los
encuestados sefialaban el tipo de combustible que adquieren permitiéndonos saber
las cantidades necesarias de cada producto para identificar el combustible que mas
se vende y plantear una estrategia de ventas conociendo los requerimientos de los

usuarios. Esto se detalla en la siguiente tabla:

Tabla 12. Demanda efectiva de combustible para la estacién de servicio El Trebol.

Demanda de combustible.

Diesel. 23.794,00 713.820,00 142.764,00 56,80%
Ecopais. 12.150,00 364.500,00 72.900,00 29,01%
Super. 5.945,00 178.350,00 35.670,00 14,19%
Total general 41.889,00 1.256.670,00 251.334,00 100,00%

Fuente: Encuesta realizada.

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.
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Se obtiene que la demanda mensual de combustible es de 251.334 galones
distribuidos de la siguiente forma: 56,80% Diésel (142.764 galones), 29,01% Ecopais
(72.900 galones), y, 14,19% Super (36.670 galones).

Gréfico 11. Demanda efectiva mensual de combustible, Machala.

160.000,00

140.000,00

142.764,00

120.000,00
100.000,00 —

80.000,00

72.900,00

60.000,00

40.000,00

35.670,00
20.000,00

0,00

DIESEL. ECOPAIS. SUPER.

Fuente: Encuesta realizada.

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

¢ Demanda potencial proyectada
Para encontrar la demanda proyectada se toma en cuenta la tasa de crecimiento
poblacional de Machala, de acuerdo al INEC (2018), siendo el incremento poblacional
proyectado de 1,13%. La base de calculo de la proyeccién esta fundamentada en la

siguiente ecuacion.

P=Po(1+ r)?
Donde:
Po: representa la poblacion inicial (demanda potencial)

r: la razén de crecimiento, es (1,13%)
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La Tabla 13, muestra la proyeccion hasta el afio 2023.

Tabla 13. Demanda potencial proyectada, para gasolinera El Trebol.

Po 3.969.524
r 1,13%
Demanda
ARo Potencial

2018 3.969.523,84
2019 4.014.379,46
2020 4.059.741,94
2021 4.105.617,03
2022 4.152.010,50
2023 4.198.928,22

Fuente: Encuesta realizada.

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

Grafico 12. Demanda potencial proyectada, para gasolinera El Trébol.
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Fuente: Encuesta realizada.

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

e Proyeccion de la Demanda Efectiva.
De igual manera que la demanda potencial, para el célculo de la proyeccién de la
demanda efectiva, utilizamos la tasa de crecimiento poblacional de 1,13% obteniendo

los siguientes datos:
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Tabla 14. Proyeccion de la demanda efectiva estacidén de servicio El Trébol.

Po: Demanda efectiva. 793.905

r: razén de crecimiento. 1,13%
Afio. Dema.nda
efectiva.

2018 793.905

2019 802.876

2020 811.948

2021 821.123

2022 830.402

2023 839.786

Fuente: Encuesta realizada.
Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

De igual manera en la proyeccion de la Tabla 14. El nivel de la demanda efectiva
para el 2023 es de 839.786 vehiculos que serian atendidos por la estacion de servicio

El Trebol, habiendo una variacién con respecto al afio 2018 de 45.881 vehiculos.
e Demanda Inatisfecha.
La demanda insatisfecha se define como la diferencia de la demanda potencial y la

demanda efectiva, cuyos calculos podemos observar en la siguiente tabla.

Tabla 15. Calculo de demanda insatisfecha, para la gasolinera El Trébol.

Demanda Insatisfecha.
Afo. Deman_da Demapda Demanda
Potencial. Efectiva. Insatisfecha.
2018 3.969.524 793.905 3.175.619
2019 4.014.379 802.876 3.211.504
2020 4,059.742 811.948 3.247.794
2021 4,105.617 821.123 3.284.494
2022 4.152.010 830.402 3.321.608
2023 4,198.928 839.786 3.359.143

Fuente: Encuesta realizada.

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

Podemos evidenciar que en el afio 2018, la demanda insatisfecha es de 3.175.619
vehiculos; proyectando a cinco afios, en el 2023 seria de 3.359.143 vehiculos como
se aprecia en la Tabla 15, manifestando un aumento de 183.524 vehiculos que es
una cifra significativa para apenas 5 anos, permitiendo a la estacién de servicio “El

Trébol” abastecer este mercado a futuro.
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Grafico 13. Visualizacion de la demanda potencial, demanda efectiva y demanda
insatisfecha respectivamente, para gasolinera via El Trébol-Machala.
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Fuente: Encuesta realizada.
Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

2.4 Plan de comercializacion.

2.4.1 Anélisis situacional.

El sector de El Trébol, ubicado en la via Machala-Guayaquil, actualmente no cuenta
con un servicio de estacion de servicios para proveer de combustible a todos los
usuarios que transitan esta via por diversos motivos, ya sean estos por trabajo,
vehiculo propio, motociclistas, o personas que realizan algun tipo de actividad en la

cual requieran de este servicio.

En el mencionado sector se estima que diariamente circulan miles de vehiculos, por
lo cual el presente plan de negocio sugiere las necesidades por parte de los usuarios

en este sector son de mucha importancia a considerar.
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2.4.2 Plan de Marketing Mix.

Se denomina mezcla del marketing, al conjunto de herramientas y estrategias cuyo
responsable directo es la mercadotecnia, donde el objetivo consiste en captar mas

segmentos de clientes y retener los clientes actuales y potenciales.

En este sentido, Smith (2016) manifiesta “El marketing mix es un concepto de
Marketing que recoge todas las herramientas a disposicidn, para desarrollar acciones

eficientes y alcanzar sus objetivos de penetracion y de venta en el mercado objetivo”

(pag. 3).

De esta manera, el principal objetivo de este proyecto es ofrecer productos y servicios
de calidad, poder ingresar en la mente del consumidor y en el corto plazo elevar el

nivel de ventas.

Dentro de los principales factores denominados las “4P” que intervienen en el

Marketing estan: precio, producto, plaza y promocion.

2.4.2.1 Precio.

Dentro de los componentes del marketing mix, la politica de precios representa la
suma de dinero que el consumidor debe gastar para adquirir el producto, en el cual
se debe abordar el precio fijo; es decir, el que propondréa el establecimiento; posibles
descuentos; modalidades de pago; condiciones de devolucién y condiciones de
crédito (Smith, 2016).

Por lo tanto representa la cantidad de dinero, es decir, el intercambio que se adquiere
por un determinado producto o servicio. Para definir el precio del producto, se debe

analizar el mercado objetivo al cual esta orientado.

Al fijar un precio competitivo es importante que sea menor o igual al de la
competencia, con precios accesibles al ingreso de los clientes segun las normativas
del mercado, pero relacionado con la calidad del servicio o producto llamado también
exclusividad. En este caso se buscara que el precio sea adecuado al mercado al cual
esta enfocada la empresa, razon la cual el precio del producto (combustible) se

asignara teniendo en cuenta los costos totales de la empresa y utilidad esperada.
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» Especificacidén de los precios de producto.

Los precios de venta al publico de los productos a comercializar, que en este caso
son Diésel, Ecopais y Super, se encuentran estandarizados a nivel nacional por la
compafia Petrocomercial y el marco normativo. No obstante, el margen de utilidad
se lo obtiene a partir del costo inicial, el cual es menor para las empresas

distribuidoras de combustible.

Respecto al costo de adquisicion se obtiene un costo estandar, ya que se lo adquiere
a Petrocomercial EP, Unico macro distribuidor de combustible dentro del territorio
ecuatoriano. En la siguiente tabla se muestran los costos y precios de los tres

productos a comercializar.

Tabla 16. Costo de adquisicion y precio de venta al publico de los 3 productos.

Diésel Gal. $ 0,9384 $1,0370
Ecopais Gal. $1,1948 $1,4800
Saper Gal. $ 1,8522 $2,3290

Fuente: Primax Comercial del Ecuador S.A.
Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

En la tabla superior se observa el costo de adquisicion de cada tipo de combustible,
en el cual el Diésel tiene un costo de $0,9384 centavos de ddlar por galén, y su precio
de venta al publico es de $1,0370, lo que permite generar un margen de ganancia
del 9,51%. Por otra parte, Ecopais tiene un costo de adquisicion de $1,1948 por galon
de combustible y su precio de venta al publico es de $1,4800, generando un margen
de ganancia del 19,27%. Y finalmente la gasolina Super tiene un costo de $1,8522,
y tiene la ventaja de ser un precio de venta libre para los distribuidores, sin embargo,
se ha tomado como referencia el precio promedio de mercado, mismo que se sitta
en $2,3290 generando un margen de utilidad del 20,47%, siendo este el producto
mas rentable, pero al mismo tiempo el més dificil de vender por su elevado precio en

comparacion con la Ecopais.
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» Condiciones de venta.
Esta conformado por condiciones de descuentos, ofertas, garantias, formas de pago,
entre otras; no obstante, al considerar el tipo de producto a comercializar no se puede
establecer condiciones de descuentos, sin embargo, para atraer al cliente, la
estrategia de precios se enfocara en brindar alternativas al consumidor en los

siguientes aspectos:

a) Garantia: tanto en el servicio como en el producto que adquiera el cliente
se garantiza la més alta calidad, cumpliendo las expectativas del usuario.

b) Forma de pago: para comodidad del cliente, se pagara tanto en efectivo
como con tarjeta de crédito y débito.

c) Promociones por parte de Primax Comercial del Ecuador S.A por

consumo con premios para clientes.

2.4.2.2 Distribucién (Plaza).

De acuerdo con Martinez (2012), la distribucién o plaza es el elemento de la mezcla
de Mercadotecnia que se refiere al estudio de los canales y la distribucion fisica de

los productos, para hacerlos llegar hasta el consumidor final.

El objetivo del negocio es poder generar oportunidades para desempefar diversas
actividades a las actuales, ofreciendo un servicio en el menor tiempo posible, con
personal capacitado, atencién de calidad y rapidez, conscientes de que en el mismo
mercado existen otras alternativas para este servicio, que lo conforma los

competidores.
Dentro de las principales actividades que incluye la distribucion fisica constan:

v" Procesamiento del pedido: con base en la capacidad instalada el pedido se
lo realizaré a la comercializadora PRIMAX.

v' Control de inventario: para medir el flujo de combustible que se tiene
disponible y con ello el control de pedidos.

v' Ubicaciéon y almacenamiento del inventario: como estrategia, se
almacenara el producto en tanques de almacenamiento subterraneo con la
finalidad de evitar posibles riesgos y que se encuentre distante de la isla de
despacho.

v" Manejo de materiales: este item se lo realizara por medio de personal

capacitado y con experiencia en el manejo de este tipo de hidrocarburos.
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v' Transportacion: una de las estrategias sera adquirir un tanquero de
combustible que cumpla con los requerimientos de ley para trasladar el
combustible desde la comercializadora (proveedor) hasta las instalaciones de

la estacion de servicios “El Trébol”.

En este caso, el canal de distribucion sera indirecto, es decir, se actuard como
intermediario entre la empresa comercializadora de combustible a nivel nacional

“PRIMAX” y posterior a ello, se distribuira directamente al cliente.

GAS STATION
i\ﬁ
\/ |l cas =
i - ,

PRIMAX

Demanda efectiva

Gasolinera "El Trébol"

o o Cliente final
Servicio de estacion

llustracion 4. Canal de distribucion directo.

Elaborado por: Julio Cesar Ojeda.

2.4.2.3 Publicidad (promocién).

A decir de Valverde (2015) la politica de comunicacién o promocion consiste en las
decisiones estratégicas relativas al proceso de comercializacién de la organizacion,
la cual parte de que no es suficiente ofrecer al mercado un producto con precios
atractivos mediante canales de distribucién adecuados, sino también es necesario
gue el publico objetivo conozca el producto y los elementos que lo hacen diferente a

los ofertados por la competencia.

De esta manera, se presentaran y realizaran campafias publicitarias a través de
redes sociales, anuncios de prensa, volantes, vallas publicitarias, entre otras fuentes
locales de informacion, dando a conocer tanto la implementacion como inauguracion

de la nueva estacion de servicio ubicada en la via Machala, ofreciendo un servicio de
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calidad y promociones por la adquisicion de combustible como: bonos, tickets,

ordenes de compra, etc.

Con el objeto de llegar a la mente del consumidor e incrementar el nivel de ventas a

corto plazo, se exponen las estrategias a implementar:

e Redistribuir la inversion publicitaria y promocion del servicio.

¢ Andlisis del contenido de los mensajes publicitarios.

e Utilizar medios publicitarios no tradicionales. (BTL)

e Buscar y hacer uso de patrocinadores en eventos dirigidos al mercado
obijetivo.

o Establecer programas de descuentos y canjes con otros establecimientos.

2.4.2.4 Servicio (producto).

Una de las principales herramientas que debe tener el sector empresarial se mide en
la actualidad por la capacidad de satisfacer de una manera Optima las diferentes
necesidades, para a su vez volverse mas rentable, son los retos y desafios que este

plan de negocios tiene como objetivo.

Segun Monferrer (2013), se entiende por producto o servicio lo que se ofrecera o
vendera dentro del mercado, es decir, todo lo tangible o intangible, adquisicion o

consumo del cliente, para satisfacer su necesidad o deseo.

Las principales estrategias para ofrecer al segmento de mercado al cual se encuentra
enfocada la empresa, se fundamentan en la calidad del servicio para el cliente, tal

COmo se menciona a continuacion:

e Ofrecer un servicio de calidad y rapidez.
e Agregar servicios de apoyo al establecimiento.

e Agregar elementos, para servicios de bienes complementarios.

» Atributos del servicio.
Dentro de los atributos del servicio existen ciertas caracteristicas que se deben
cumplir para el desarrollo 6ptimo de sus actividades como son: calidad, variedad,

precio, servicio, garantias, imagen del producto, imagen de la empresa (Leal &
Quero, 2011).
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> Ciclo de vida del servicio.

Smith (2016), parte del principio de que todo bien o servicio atraviesa por diversas
fases comparables a las conocidas por todos los seres vivos, de tal manera
conceptualiza una curva de vida que aborda cuatro grandes fases: el lanzamiento,

crecimiento, madurez y declive.

En este sentido, el lanzamiento del bien o servicio se da después del periodo de
investigacion y desarrollo que tiene lugar antes de que el nuevo producto, en este
caso, la nueva empresa, se lance al mercado. Por otra parte, la fase Il, crecimiento
de las ventas, se consigue mediante las estrategias de desarrollo de la demanda,
segun Grande “los compradores ya aceptan el producto y la empresa se encuentra

ante una estructura de mercado con competencia” (2005).

Seguidamente, en la fase de madurez, las ventas crecen a un nivel de ritmo lento y
la estructura de competencia es de oligopolio, debido a que en esta fase aparecen
nuevos imitadores. Por lo cual, es imperioso que en esta fase se determinen
estrategias centradas en cambios de servicio enfocado en el cliente. Finalmente, en
la fase declive, las ventas del producto se retraen o crecen a un ritmo inferior al PIB.
No obstante, en el caso de una estacion de servicios, esta fase se podria dar por
situaciones del mercado o por la presencia de empresas competitivas cerca de la

ubicacion.

Grafico 14. Ciclo de vida del producto o servicio.
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Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.
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> Servicio al cliente.

Para alcanzar los objetivos organizacionales, se debe ofrecer un servicio de calidad,
siendo este el conjunto de actividades interrelacionadas en el cual un determinado

cliente recibe un servicio en un momento y lugar adecuado (Garcia, 2016).

Siendo una de las principales herramientas del Marketing, su objetivo es atraer
nuevos clientes. Pese a las estrategias empresariales y de marketing, es necesario
gue el establecimiento gane reputacion e imagen institucional, con personal

capacitado y orientado a satisfacer las necesidades del cliente.

2.5 Estrategias de mercado.

2.5.1 Andlisis estratégico.

Dentro del sector empresarial y planes de negocios, uno de los métodos mas
utilizados para medir el ciclo de vida del producto es a través de la Matriz de
crecimiento y participacion (BCG), la cual consiste en un analisis estratégico con base

en dos factores: la tasa de crecimiento y participacién en el mercado (Garcia, 2016).

Gréfico 15. Modelo de Matriz BCG.
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Fuente: (Hitt & Peréz, 2006).

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

Segun el Gréfico 15 del modelo de Matriz BCG, su eje horizontal representa la

participacion o cuota relativa del servicio, la misma que se calcula con base en el
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lider del sector o al mayor competidor analizado. En cambio, el eje vertical representa

el crecimiento del mercado.

Con lo anteriormente expuesto se puede a corto plazo realizar un analisis mediante
la Matriz BCG, explicando a continuacion los puntos referenciales a analizar en cada

uno de los segmentos de la matriz: estrella, dilema, vaca y pesos muertos.

Tabla 17. Andlisis de Matriz BCG.

Estrellas. Dilemas.
Rapido crecimiento. Alto crecimiento.
Cuota de mercado consolidada. Poca participacion de mercado.
Grandes cantidades de efectivo. Pueden poseer altas demanda de efectivo.
Lideres en el mercado. Retornos reducidos.
Entrada de beneficios. Genera déficit de fondos.

Vacas. Pesos muertos.

Poco crecimiento del mercado. Poco crecimiento.
Poca necesidad de fondos. Retirada estratégica.
Gran cuota de mercado. Consume pocos recursos.
Recogida de inversiones anteriores. | Desinvertir (opcion).
Madurez del sector. Retirada estratégica.

Fuente: (Sanchez, Gazquez, Marin, Jiménez, & Segovia, 2010).

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

Al analizar la Matriz BCG vy los criterios establecidos por el plan de negocios se
determina que la estacion se encuentra en el cuadrante de DILEMAS, dado que esta
ingresando recientemente en el mercado de consumidores del sector y se espera

que tenga un crecimiento elevado en el mercado.

2.5.2 Estrategias de evaluacion.

El principal objetivo es medir a corto plazo el impacto que ha generado la
implementacion de una estacion de servicio en el sector de El Trébol en la via
Machala-Guayaquil, para ello, se establecen metas para fortalecer y conocer el

rendimiento de dicho establecimiento.
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Tabla 18. Tabla de metas de las Estrategias de mercado.

Objetivo. Indicador. Se verifica.
) Evolucion de las ventas mes a  |Facturacion total
Incrementar nivel de o
mes durante un afio. mensual.
ventas.
Evolucién de costos de
. Facturas en compras de
L insumos mes a mes durante
Evolucion de costos. . Insumos.
un afio.
Evolucién de precios de la Lista de precios de
Evolucién de precios. competencia mes a mes. mayoristas y minoristas.

Evolucién de margen de Célculo de diferencia de total Resumen mensual del
Ganancias. de ventas y costos. libro Diario.

Impacto del L
o Aceptacion de aumento de -
establecimiento . Evolucion de ventas dentro de
conocimiento de la marca.

dentro del sector. periodos determinados.

Desarrollo y fortalecimiento

o NUmero anual de Mediante el nimero de contratos
Organizacional. . . :
capacitaciones al personal.. firmados por los capacitadores..
Medicién del tiempo de Rotacion del inventario de

Tomando el tiempo mediante

despacho de combustible. |Combustible. .
cronémetro.

Fuente: (Stanton, 2007).
Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

2.5.3 Estrategias en ventas.

Es la diferencia que existe entre el servicio que ofrecera la estacidon servicio que se
pondra en marcha frente a la competencia, es decir, el desarrollo de las ventajas
competitivas. Por ello, se definira una estrategia para cubrir todo el mercado de
referencia, y poder prestar el servicio a los potenciales clientes mediante la influencia

en un nuevo segmento para fortalecer el nivel de ventas.
Dentro de las principales estrategias en ventas se tiene:

¢ Infraestructura moderna y adecuadas instalaciones, dependiendo de las
necesidades del cliente.

e Servicio de calidad, cortesia y amabilidad por parte del personal hacia los
clientes con la finalidad de satisfacer sus necesidades y requerimientos.

e Motivar, incentivar y recompensar el desempefio del personal.

e Formar y capacitar al personal, para un servicio integral.

e Estrategias de segmentacion y posicionamiento.
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2.5.4 Estrategia competitiva.

La estrategia competitiva define puntos y estrategias de especial importancia para
obtener mejores resultados en cada uno de los procesos y acciones que tiene la

empresa.

Liderazgo total en costo.

Brindar un servicio que satisfaga las necesidades del cliente y genere un experiencia
de compra, formando una percepcién costo-beneficio favorable para el cliente, ya
que el precio de los combustibles son fijos y ho podemos cambiarlos, lograremos que

el servicio se distinga en el segmento de mercado y posibles clientes.
Diferenciacion.

Implementar atencidén especializada para que los clientes prefieran nuestro servicio,

por el valor agregado y servicio de calidad y eficiencia.
Nicho/mercado.

Esta conformado por los vehiculos que circulan por la via Machala-Guayaquil.

2.6 Politicas de promocion.

2.6.1 Estrategia creativa.

Son aquellas estrategias mas importantes para un negocio, es decir la medida para
poder introducir en la mente del consumidor el servicio prestado (Sanchez &
Jaramillo, 2008). En términos generales es un enfoque intencional que una empresa
utiliza para su desarrollo y crecimiento, entre sus principales factores a considerar se

tiene:
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Tabla 19. Factores de la estrategia creativa.

) El consumidor debe tener en cuenta de manera clara el
Claridad o ]
servicio que se ofrecera.

Sencillez Mantener la estrategia a un nimero minimo de ideas.

o Personalizacion de nuestro servicio, con exclusividad y
Competitividad _ o
diferenciacion.

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

Dentro de la estrategia creativa, los elementos utilizados para aprovechar la imagen

empresarial de un determinado negocio son:
Logotipo.

Es un grafico distintivo que identifica a la institucién y la diferencia del resto de
empresas competidoras, el mismo serd empleado en diferentes medios publicitarios.
Laimagen de la empresa sera otrogada por la comercializadora Primax, manteniendo
su imagen de modernidad, responsabilidad, y sobre todo conciencia ambiental, por

medio de la utilizacion de colores brillantes y distintivos del servicio prestado.
Mensaje publicitario.

Es la frase que debe marcar una diferencia del resto de negocios competitivos, y
debe ser de facil entendimiento para cualquier segmento de publico. Su propdsito
principal es quedarse guardado en la mente del consumidor y que ellos lo recuerden
de una manera efectiva, aspirando a ingresar en su top of mind o preferencia de
compra, para con ello poder convencer al publico de los beneficios del producto y

crear una conciencia de busqueda de nuestros servicios.

Aquellos mensajes se difundiran e incluiran en diversos medios de comunicacion,
como: publicacion en internet, volantes, vallas moéviles y estéticas, prensa escrita,

entre otros; con la finalidad de buscar clientes reales y potenciales.
Elementos publicitarios.

Son todos los disefios que se emplearan en las diferentes campafias publicitarias, ya
sea en prensa, internet y redes sociales, vallas publicitarias, hojas volantes,

periddicos de mayor audiencia.
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2.6.2 Estrategias de medios.

Prensa.

En la mezcla de Marketing los medios de prensa son un elemento fundamental, ya
gue para el mercado objetivo es de facil acceso e impacta con mayor efectividad.
Estos anuncios seran publicados en secciones de periédicos de mayor atencion en
la provincia, de igual manera en la plataforma digital de determinadas fuentes de
informacioén. Los mencionados anuncios deben ser claros, y deben tener bien

definidos los elementos de identidad de la marca.
Publicidad en exteriores.

Para atraer una mayor cantidad de clientes y futuros segmentos potenciales, se
utilizaran vallas estéticas en diferentes puntos clave del sector, para con ello
despertar el interés por parte de nuestro mercado objetivo e informar de nuestra

capacidad de servicio, y con esto comenzar a instaurar la identidad de la marca.
Internet y paginas web.

La implementacion de la tecnologia es un factor clave en la publicidad de la
actualidad, es por ello que se propone la creacién de perfiles en redes sociales, una
pagina web, o mensajes publicitarios en plataformas digitales nacionales, con el

propésito de llegar a todos los segmentos definidos anteriormente.
Conclusioén:

En este capitulo se rescata la identificacién del mercado objetivo que se plantea
atender, aparte se realizé un andlisis de la demanda en base a entrevistas y
encuestas, las que dieron como resultado que existe un nivel de mas del 70% de
aceptacién por parte de los usuarios que transitan por la via Machala — Guayaquil,
dandonos informacién suficiente para proyectar la demanda total y efectiva. Por
ualtimo se elaboré el plan de comercializacion con el cual la estacion de servicio se

dara a conocer.
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Capitulo 3: Estudio legal, técnico y organizacional.

Introduccion:

El presente capitulo tiene como objetivo mostrar los requerimientos legales, técnicos
y organizacionales que abordan el negocio, presentando ademdas los recursos
necesarios para la creacion de la empresa en base al tamafio y distribucion fisica de
la estacion de servicio, la localizacion, etc. Hasta llegar a la creacién de un manual

de funciones en base a una estructura organizacional establecida.

3.1 Organizacion legal.

La formacion de una empresa se realiza por medio de un contrato de compafiia
mediante el cual dos 0 mas personas unen sus capitales con el fin de emprender una
operaciéon mercantil y participar de sus utilidades. De esta manera, la Estaciéon de
Servicios debe estar sujeta a las disposiciones de la Ley de Compafias y
disposiciones del Cédigo Civil, asi como las de la Agencia de Regulacién y Control

de Hidrocarburos.

De acuerdo con la Superintendencia de Compainiias (2014), el establecimiento de una

empresa requiere de los requisitos:

¢ Nombre: consiste en una razén social, una denominacién objetiva o de
fantasia. En este caso, hablamos de la Estacién de Servicios “El Trébol”.

e Solicitud de aprobacion: indispensable la escritura de constitucion.

e Socios: dos como minimo y con un maximo de 15.

e Capital: minimo 400,00 délares para Compafilas de Responsabilidad
Limitada y $800 para Sociedades Andnimas.

e Participaciones: comprendido por el aporte de capital, son iguales,
acumulativas e indivisibles.

e Objeto social: toda clase de actos civiles, de comercio y operaciones

permitidos por la Ley.

3.1.2 Recursos legales necesarios parala creacion de la empresa.

Las estaciones de servicio 0 gasolineras, son negocios de combustibles de venta al
por menor para vehiculos automotores; este tipo de organizacion es considerada de
alto riesgo debido a que se encuentra en contacto y manipulacion directa de recursos

inflamables; razon por la cual su estructura, distribucion y recursos deben estar

61



regulados por normas establecidas en la Ley de Hidrocarburos, el Cuerpo de

Bomberos y el Servicio Ecuatoriano de Normalizacion INEN.

Segun el Art. 68 de la Ley de Hidrocarburos, las empresas que se dediquen a la
distribucion de hidrocarburos, deberan sujetarse a los requisitos técnicos, normas de
calidad, proteccion ambiental y control fijados por la Agencia de Regulacion y Control
Hidrocarburifero, con la finalidad de garantizar un 6ptimo y permanente servicio al

consumidor (Ley de Hidrocarburos, 2010).

De esta manera, segun la disposicion de la Agencia de Regulacién y Control
Hidrocarburifero «<xARCH» (2018), los requisitos que deben cumplir las Estaciones de

Servicio son las siguientes:
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Tabla 20. Requisitos administrativos y técnicos para la implementacion de una
estacion de Servicio.

Pago control anual: Fecha maxima de pago
31 de marzo.
Pdliza de responsabilidad civil El centro de distribucion
Requisitos extracontractual vigente: debe estar asegurado.
administrativos No tener obligaciones economicas pendientes respecto al

control anual del afio anterior.

Estandares de disefio, construccion Logotipo de la

y servicio: comercializadora.
Luminarias.

Area de abastecimiento Isla y zona de despacho.

Zona de acceso y salida.
Canaleta perimetral del
area de despacho.

Trampa de grasa Yy

aceite.
Dispensadores/surtidores: Estado del
dispensador/surtidor:
Requisitos mangueras, pistolas,
técnicos capuchones, conexiones

eléctricas, valvulas de

impacto.

Area de almacenamiento: Tanques: colores vy
capacidad.
Tubos de venteo:

valvulas de venteo.

Area de descarga: Canaleta perimetral area
descarga.
Contenedor de
derrames.

Cierre hermético.

Servicios complementarios: Aire, agua,
almacenamiento de
desechos, generador,
conexiones para

descarga estatica de

Fuente: (Agencia de Regulacién y Control Hidrocarburifero, 2018).

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.
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De esta forma, los recursos necesarios para la creacion de la empresa lo constituyen:
infraestructura, tanques de almacenamiento, surtidores o dispensadores para
despacho de combustibles, equipos eléctricos y tecnolégicos, equipos de oficina y

computacion, herramientas y accesorios adicionales.

3.1.2 Tipos de sociedades.

En el Ecuador existen 5 denominaciones de compafiias, entre ellas: Compafiia en
Nombre Colectivo, Compafia en Comandita Simple y Dividida por Acciones;
Compafia de Responsabilidad Limitada;, Compafia Anonima; y Compafia de
Economia Mixta (Cédigo de Comercio, 2013).

Para el caso del proyecto, la estacidbn de servicio serd una Compafia de
Responsabilidad Limitada, siendo esta una de las sociedades mercantiles mas
conocidas y utilizadas habitualmente por pequefios empresarios, ya que les permite
limitar la responsabilidad que tienen con el capital aportado en la empresa,

impidiendo utilizar su patrimonio personal ante posibles deudas del negocio.

3.2 Infraestructura.

La construccion del establecimiento estara a cargo de una empresa constructora,
para lo cual se contrataran sus servicios. Adicionalmente, dentro de la infraestructura
se deben considerar los siguientes elementos: instalaciones hidraulicas y sanitarias,
instalaciones eléctricas, instalacion de sistema de combustible como tanques y
tuberias, edificaciones para el area de despacho y el area de mini-mercado,
instalacion de equipo complementario y sistema contra incendios, sefializacion vy

equipamiento de seguridad, ambientacién y jardineria.

Equipamientos de oficina y operacion.- Respecto a los departamentos que
conforman esta entidad, como por ejemplo gerencia, administracion, contabilidad, y
operacion se requiere adecuar las oficinas con equipamientos, entre ellos: materiales
de oficina, equipos de computacién, muebles y enseres; y para el area de despacho,
se requiere la compra de los dispensadores, materiales tecnolégicos para las
facturas, enseres para los despachadores y equipo complementario como compresor
de aire, generador de emergencia, dispensador de aire y agua (para neumaticos y

radiadores) y transformador de energia.

Transporte.- Para el abastecimiento de materia prima (hidrocarburos) se requiere la
adquisicion del medio de transporte adecuado, en este un tanquero para combustible

gue cumpla las obligaciones técnicas establecidas. Segun el Reglamento Ambiental
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de Actividades Hidrocarburiferas (2010), el transporte en auto-tanques y buque-
tanques transportadores de combustibles liquidos y gaseosos derivados del petrdleo

deberan reunir los siguientes requisitos minimos:

e Contar con el equipo para control contra incendios y/o cualquier emergencia.

e Los tanques, tuberias, valvulas y mangueras deberdn mantenerse en
adecuado estado, a fin de evitar dafios que puedan ocasionar cualquier tipo
de contaminacion.

e El transporte de combustibles se debera realizar sujetandose a las
respectivas Leyes y Normas de Seguridad Industrial y proteccion ambiental
vigentes en el pais.

e Las empresas responsables de este tipo de transporte deberan instruir y
capacitar al personal sobre las medidas de seguridad industrial y de
conservacion y protecciéon ambiental, a fin de que se apliquen las mismas en

el desempenfio y ejecucién de su trabajo.

3.2.1 Tamaifo.

En este punto se abordara informacion acerca de las dimensiones correspondientes
a la distribucién de la estacién de servicio. Cabe destacar que para ello se adquirira
un terreno ubicado en la via Machala, cuyas dimensiones son aptas para la
implementacién de la infraestructura correspondiente a la estacion de servicios. Por
tanto, el establecimiento denominado “El Trébol”, dispondra de un terreno cuya

superficie total corresponde a 10.000 m?, distribuidos de la siguiente forma:
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Tabla 21.Tamafio por zonas de la estacion de servicios.

Area de Marquesina. 4 dispensadores 660 m?
Oficina gerencia 25 m?2
Areas Oficina contable y 25 m?
Administrativas. financiera
Area de Minimarket. 1 Mini mercado 100 m?
Area de descarga de combustible. 126 m?
Pargueadero izquierdo y derecho. 159 m?2
Areas verdes. 436 m?
Bafio mujeres 13 m?
Servicios higiénicos. Bafio hombres 13 m?
Bafios para discapacitados 14 m?2
Bodega. 24 m?
Area de dispensador de agua y aire. 20 m?2
Cuarto de maguinas y bombas. 56 m?
Entrada y salida de los vehiculos. 1600 m?
Area de transito vehicular. 2500 m?
Total 5771 m?

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

3.2.2 Localizacion.

La zona escogida para la implementacion de la estacion de servicio “El Trébol” se
encontra localizada en la via Machala-Guayaquil, especificamente en un sector
denominado El Trébol, provincia de El Oro. El terreno que esta contemplado abarca
un area total de 5.800 m?, dimensiones que se encuentran dentro de los parametros
necesarios para la instalacion de este tipo de negocio. La siguiente ilustracion expone

la ubicacion geogréfica de la estacion de servicio.
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llustracion 5. Localizacion de la estacion de servicio, via Machala-Guayaquil, sector
El Trébol.
Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

La estacion de servicio se encontrara en un area estratégica, puesto que representa
una via que conecta el trayecto Machala-Guayaquil. El precio por metro cuadrado es
esta zona oscila entre los $50,00 y $60,00, por lo tanto el activo se encuentra
valorado en $348.000,00.
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llustracidn 6. Terreno para la construccion de la infraestructura.

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

llustracion 7. Via Machala-Guayaquil.

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.
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3.2.3 Distribucion fisica de la estacion de servicio.

llustracion 8. Infraestructura Estacion de Servicio.

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

v Isla de despacho: es la marquesina destinada al repostaje de los vehiculos
para el despacho de combustible, la cual cuenta con cuatro surtidores dobles,
de manera que se tenga capacidad para repostar a un total de ocho vehiculos
simultaneamente.

v Area de minimarket: para ofrecer un servicio integrado al cliente se pondra
a disposicién un mini-mercado con todos los productos que requieran para
hacer de su viaje una experiencia placentera.

v Areas administrativas: estan conformadas por los departamentos de
gerencia y contabilidad, donde se llevaran a cabo todos los procesos tanto
administrativos como financieros de la empresa.

v Area de estacionamiento: se establece una plaza de estacionamiento para
automoviles y camiones de gran dimension.

v' Servicios higiénicos: baflos para mujeres, hombres y personas
discapacitadas.

v Area de descarga de combustible: ubicada a una distancia segura de los
clientes y zonas de peligro.

v Areas complementarias: dispensador de agua y aire, jardineria o areas

verdes, bodega y cuarto de maquinas.
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La siguiente ilustracion muestra la distribucién fisica de cada una de las areas y

segmentos de la estacion “El Trébol”.
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llustracion 9. Distribucién de la planta.

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

3.3 Estudio Organizacional.

3.3.1 Estructura organizacional.

Gerente General

Asesor legal

Departamentode
contabilidad Y

Transporte de

Area operativa :
P combustible

finanzas

Limpiezay
mantenimiento

Despachadores Chofer

llustracion 10. Organigrama funcional.
Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.
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3.3.2 Estructura organizativa.

En una estacién de servicio es imperioso diagnosticar y definir cada una de las areas
y los puestos necesarios para una empresa; puesto que su correcto funcionamiento

depende de la delimitacion del trabajo de los empleados.

Dentro de una empresa existen diversas areas de trabajo conformadas por los
puestos requeridos para el funcionamiento de la estacién, por ejemplo el area
operativa, donde se encuentra el personal encargado de la venta de combustible, el
area de mantenimiento conformada por los encargados de limpieza; el area de
contabilidad y finanzas integrado por el personal encargado de supervisar ingresos y
egresos, la gerencia es quien debe supervisar, establecer estrategias y gestionarlas

para que la empresa genere la rentabilidad esperada.

Bajo este contexto, las areas principales que conformaran a la empresa estan

basadas en las necesidades que se menciond anteriormente, teniendo:

Tabla 22. Areas principales.

Operacion. Despachadores de gasolina. 8
Mantenimiento. Personal de limpieza. 1
Contabilidad y finanzas. Contador. 1
Auxiliares. Legal. 1
Chofer. Encargado de retirar el producto de 1

las empresas proveedoras.

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

3.3.3 Manual de Funciones.
A continuacién se muestra en cada tabla las funciones correspondientes a cada cargo

laboral respecto a la estructura organizacional.
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Tabla 23. Manual de Funciones. Cargo Gerente

Identificacion del cargo.

Area: Administrativa.

Cargo: Gerente.

Reportar a: Propietarios.

Supervisa: Area Contable-Financiera, Operativa y Transporte.

Misién del puesto:  Dirigir, administrar y coordinar el funcionamiento de la
gasolinera y establecer objetivos a través de un buen
desempefio en sus actividades, supervisando de la mejor
manera los recursos disponibles con los que cuenta.

Funciones.

Representar legalmente y judicialmente a la estacion de servicio.

Planificar, organizar y controlar por medio de sus trabajadores las actividades de la

organizacion.

Supervisar y autorizar giros de cheques y firmar comprobantes en coordinacién con

el contador.

Reportar a los propietarios sobre las actividades de la gasolinera.

Velar por el cumplimiento de las metas fijadas en la estacion.

Supervisar el estado de cuentas de la organizacion.

Tomar decisiones con base en resultados diarios, mensuales y anuales.

Regirse y cumplir los reglamentos que regulan las actividades de la gasolinera.

Contratar empleados y dar por terminados los contratos de trabajo.

Supervisar directamente a todo el personal en la estacion.

Requisitos.

1. Estudios de tercer nivel en Administracion de Empresas, Economia o afines.

2. Edad comprendida entre 30 y 40 afios.

3. Conocimientos especiales: cursos de Administracion y afines, Seguridad y

Proteccion Ambiental, Recursos Humanos, Liderazgo y Atencion al Cliente.

3. Sexo masculino o femenino.

4. Experiencia minima de cinco afios en cargos similares.

5. Conocimiento en el area de combustibles.

Perfil.

Técnicas de negociacion.

Manejo y supervisién de personal.

Capacidad de formular e implementar estrategias.

Capacidad de liderazgo.

Relacién funcional.

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.
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Tabla 24. Manual de Funciones. Cargo Contador

Identificacion de cargo.

Area: Financiera.

Cargo: Contador.

Reportar a: Propietario, Gerente.
Supervisa: No aplica.

Misién del puesto:  Analizar, aplicar e interpretar la informacioén contable

financiera con la finalidad de disefiar e implementar

instrumentos y mecanismos que reflejen la realidad financiera

de la empresa.
Funciones.
Llevar registros, libros y demas instrumentos necesarios para reflejar la realidad
financiera de la organizacion.
Revisar y verificar el registro de transacciones y sus respectivos documentos de
respaldo.
Comprobar saldos y realizar conciliaciones mensuales de las cuentas de bancos.
Verificar la legalidad de los documentos previo a los registros contables.
Elaborar politicas contables y preparar analisis financieros.
Entregar informacion sobre la situacion de la empresa oportunamente.
Realizar los avisos de entrada y salida del personal del IESS.
Elaborar roles de pago mensuales del personal.
Realizar las tareas encomendadas por su superior.
Requisitos.
1. Estudios de tercer nivel en Contabilidad y Auditoria. Contador Publico, Auditor
Autorizado.
2. Amplios conocimientos de tributacion y finanzas.
3. Masculino o Femenino.
4. Experiencia minima de dos afios en cargos similares.
5. Conocimiento de leyes y reglamentos.
6. Manejo de sistemas contables.
Perfil.
Integridad ética y moral.
Capacidad de trabajo y valor agregado.
Adaptabilidad al cambio.
Predisposicion de trabajo bajo presion.
Relacién funcional.
Depende de los propietarios y gerente.

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.
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Tabla 25. Manual de funciones, cargo transportista

Identificacion del cargo.

Area: Transporte.
Cargo: Chofer.
Reportar a: Gerente.
Supervisa: No aplica.

Mision del puesto:  Manejar vehiculos automotores propiedad de la empresa o
los que esta le designe.

Funciones.

Trasladar en el tanquero el combustible desde el beaterio a la gasolinera.

Realizar una inspeccién visual del tanquero.

Verificar el estado técnico mecanico del tanquero y sus equipos.

Manejar los vehiculos tanqueros cuando la empresa lo requiera.

Verificar y preparar la documentacion necesaria para el traslado del combustible.

Realizar las tareas encomendadas por su superior.

Requisitos.

1. Estudios de secundaria. Bachillerato.

2. Licencia tipo E.

3. Sexo Masculino de preferencia.

4. Experiencia de minimo tres afios.

5. Conocimientos basicos de facturacion, mecdanica y electricidad automotriz.

Perfil.

Capacidad de escuchar y expresarse.

Manejar conflictos.

Agil y amable.

Relacion funcional.

Depende del gerente.

Coordina con el gerente.

No supervisa.

Responsabilidad de conducir el tanquero de manera segura, responsable y eficiente,

observando el cumplimiento de las leyes vigentes de transito.

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.
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Tabla 26. Manual de Funciones. Cargo despachacdor de combustible

Identificacion del cargo.

Area: Operativa

Cargo: Despachador de combustible
Reportar a: Gerente

Supervisa: No aplica

Mision del puesto: Efectuar sus actividades relacionadas con la venta de
combustible en la gasolinera y asi dar una buena imagen a los
clientes con su servicio

Funciones.

Despacho de combustible.

Venta de lubricantes.

Facturacion de la venta de combustible.

Verificar y linear correctamente la identificacion de los clientes que efectien sus

comprar a crédito.

Reportar las ventas con su debido cuadre diario.

Respetar y hacer respetar las normas de seguridad.

Realizar las tareas encomendadas por su superior.

Requisitos.

1. Estudios de secundaria. Bachillerato.

2. Disponibilidad de tiempo completo y fines de semana.

3. Experiencia minima de un afio en ventas.

4. Conocimientos de servicio al cliente.

Perfil.

Amable y respetuoso.

Apto para manjar situaciones problematicas con clientes.

Agil y prudente.

Dispuesto a trabajar bajo presion

Relacion funcional.

Depende del gerente.

Coordina con el gerente.

No supervisa.

Responsable de suministrar combustible a los vehiculos, utilizando los equipos y

materiales requeridos para brindar con eficiencia los servicios solicitados por sus

clientes.

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.
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Tabla 27. Manual de funciones, mantenimiento.

Identificacion del cargo.

Area: Mantenimiento

Cargo: Personal de limpieza
Reportar a: Gerente y Area Operativa
Supervisa: No aplica

Misién del puesto: Encargase de la limpieza de los equipos, infraestructura y
servicios higiénicos de la estacion.

Funciones.

Limpieza de las oficinas administrativas.

Limpieza de la estacion de servicio.

Cuidado de las areas verdes de la estacion.

Limpieza y cuidado de los servicios higiénicos.

Requisitos.

1. Estudios de secundaria. Bachillerato.

2. Sexo Masculino o femenino.

3. Experiencia minima de un afio.

Perfil.

Honrado y prudente.

Agil y cortés.

Puntual y responsable.

Relacion funcional.

Depende del gerente y el area de operaciones.

Coordina con el &rea de operaciones.

No supervisa.

Responsabilidad de garantizar la limpieza de los equipos, infraestructura y servicios

higiénicos de la estacion.

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

3.4 Procesos de venta: Flujogramas.
El proceso de venta esta constituido por la sucesion de procesos que una empresa
lleva a cabo desde las actividades para atraer al cliente hasta la transaccion final,

que en este caso corresponde al despacho de combustible y su cobro. Bajo este
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contexto, el proyecto de investigacion denominado “Plan de negocios para la estacion

de servicios “El Trébol” en la ciudad de Machala”.

La ultima etapa que debe cumplir este negocio es la distribucion de combustibles
liquidos para vehiculos; por tanto, en este tipo de actividad no intervienen procesos

de fabricacién, composicion, mezclas de materias primas e incineracion.

Los combustibles se almacenaran en tanques subterrdneos, segun los requisitos
técnicos para tal efecto y se expenderan en las mismas condiciones que se reciben

con la intervencion del personal de la empresa encargado del despacho del producto.

En tal sentido, el proceso de venta de combustibles liquidos a los usuarios finales se
realiza a través de la intervencién de los despachadores y las maquinas surtidoras,

los cuales deben tomar en cuenta las reglas operativas:

e Prohibido: fumar, presencia de fuego y/o fuentes de ignicion.

¢ Verificar que el motor del vehiculo esté apagado.

e Colocar la manguera, verificando que ela manguera no se enganche en el
vehiculo.

e Realizar la recarga a granel en recipientes metdlicos indeformables, de cierre
hermético y con prolongador en el pico de carga que llegue hasta el fondo de
los mismos.

e Controlar que no haya recipientes abiertos conteniendo algin tipo de
combustible.

e Conservar en condiciones adecuadas los elementos contra incendios.

¢ No efectuar reparaciones a vehiculos a menos de 15 metros de la isla de
despacho.

e Ante un derrame, empujar el vehiculo, en forma manual, sin ponerlo en
marcha y limpiar la zona afectada.

e Depositar los absorbentes utilizados en los contenedores designados.

El proceso de ventas completo se muestra en el siguiente flujograma:

77



L 4

Planta Principal | -| Abastece de combustible el carro cisterna

¥
Cierre hermético del tangue |4

Si—F— Seguridad garantizada i

Si

| Ingresa camion a la estacion Trébol

L 4

‘ Abastece de combustible las cisternas de la Estacidon

. Ca Revisa inventario del tangue subterranes
»[ Administrador ] =+ Solicita factura de la compafifa -
._* Revisa cantidad de combustible abastecida

— — No

si — _—

‘ Se autoriza descarga ‘

k. 4
‘ Se utilizan las mangueras de los

L tangues subterraneos

‘ Finaliza descarga (cierre de llaves,

retiro de mangueras | T
Firma y sello a la factura del proveedar

por parte del Administrador

L
| Retire del tanguero cisterna

X

Cisterna abastecida
Mo

v S

—_— ::::_ Estacion de gasolina _:::___:=—

. J
| Entrada del vehiculo [cliente) a la estacion |

kL,
| Despachador atiende al cliente |

¥ k h. J
Diésel | Ecopais | | Stper |
,

suministra combustible de acuerdo a lo solicitado |

| Pago por la recarga de combustible |

¥
| Cobro v emision de factura por parte del despachador |

k
| Salida del vehiculo de la estacion |
T

e

llustracion 11.Flujograma logistico-despacho de la estacion El Trébol.

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.
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De tal manera, considerando cada uno de los pasos anteriores que deben tomar en
cuenta los despachadores o trabajadores operativos, el proceso de venta del

producto se muestra en la siguiente ilustracion:

Recepcion del vehiculo

Estacion del vehiculo

Respuesta

P N
P .
ioui ~ Tipode
Siguiente P b o N
pregunta — > ( com ‘us e >
© quedeseael |
< .

Carga de combustible
al tanque del vehiculo

N
vehiculo

B
Fin

llustracion 12. Flujograma de operacion: Expendio de combustible.

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

Conclusion:
En base a los requerimientos legales, técnicos y organizacionales descritos
anteriormente, se concluye que no existe mayor impedimento para la implementacion

de la estacion de servicio.
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Capitulo 4: Estudio Financiero y Evaluacién del Proyecto.

Introduccion:

El presente capitulo muestra el estudio financiero en base a la informacién numérica
recolectada para determinar la viabilidad futura del negocio. Para esto, se ha
elaborado un registro completo de los insumos y bienes necesarios para poner en

marcha la empresa y asi estimar el costo e ingreso esperado.

4.3 Activos fijos.

e Activos fijos tangibles.
La implementacion de la empresa requiere de activos para su correcto
funcionamiento, a continuacion, se detalla en la siguiente tabla cada componente de

los activos fijos.

Tabla 28. Activos fijos.

Activos Fijos Tangibles Costo
Construccion 550.000,00
Terreno 348.000,00
Magquinaria y equipos 195.500,00
Vehiculo 100.000,00
Equipos de oficina 5.600,00
Muebles y suministros de oficina 2.472,90
Total $1.201.572,90

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

Como se observa en la Tabla 28, el total de activos fijos tangibles es de $1.201.7572,
90, distribuidos entre la adquisicion de los principales bienes como el terreno, la
infraestructura, maquinaria y equipos, vehiculo, equipos de oficina, muebles y
suministros de oficina. En las siguientes tablas se encuentra descrito

minuciosamente cada uno de los valores por activo que se requiere.
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Tabla 29. Activos fijos, maquinaria y equipo.

Maquinaria y equipo Cantidad [Valor Unitario| Valor Total
Dispensadores de combustible 4 22.000,00 88.000,00
Dispensadores de agua y aire 1 2.500,00 2.500,00
Tanques de almacenamiento 4 20.000,00 80.000,00
Tuberia y valwla de ventilacion de tanques 4 950,00 3.800,00
Generador eléctrico industrial 1 20.000,00 20.000,00
Véalwlas de impacto dispensadores 4 300,00 1.200,00

Total maquinaria y equipos $ 195.500,00

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

La maquinaria y equipos representan algunos de los bienes principales, puesto que
son los componentes que se requieren respecto al giro del negocio. Entre ellos, se
encuentran los dispensadores de combustible, de agua y aire, las bombas

sumergibles, entre otros.

Tabla 30. Activos fijos, vehiculos.

Vehiculos Cantidad |Valor Unitario| Valor Total
Camién tanquero 1 100.000,00 | 100.000,00
Total vehiculos $ 100.000,00

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

Por otra parte la adquisicion de un tanquero para combustible con capacidad de
10.000 galones es fundamental, ya que el nivel de ventas que la estacién espera
tener necesitara la mayor capacidad de abastecimiento existente en el transporte.
Este activo esta comprendido por un cabezal con un maximo de cinco afios de
antigliedad para evitar averias en la carretera que puedan retrasar el giro del negocio,

con un precio de mercado de $80000 el cabezal y $20000 el tanque.

Tabla 31. Activos fijos, Equipos de computacion y complementarios.

Equipos Cantidad [Valor Unitario| Valor Total
Computadoras 4,00 400,00 1.600,00
Impresoras 3,00 185,00 555,00
Aire acondicionado 3,00 600,00 1.800,00
Router 1,00 100,00 100,00
Maguina POS 4,00 200,00 800,00
Sistema de camaras de seguridad 1 745,00 745,00

Total equipos $ 5.600,00

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

Respecto a equipos de computacion y complementarios el valor total es de $5.600

comprendidos en: computadoras, impresoras, aire acondicionado, router, maquinas

81



Tabla 32. Activo fijo, muebles y enseres.

bienes para la adecuacién de los departamentos que componen la organizacion.

Muebles Cantidad (Valor Unitario| Valor Total

Escritorios 3,00 150,00 450,00
Sillas de apoyo 6,00 45,00 270,00
Archivadores 4,00 150,00 600,00
Mesas 2,00 50,00 100,00
Teléfonos 2,00 25,00 50,00
Sillas de escritorio 2,00 100,00 200,00

Total muebles $ 1.670,00
Tabla 33. Activo fijo, Suministros de odicina.

Suministros de oficina Cantidad (Valor Unitario| Valor Total
Carpetas tamario oficio 20 0,25 5,00
Resma de hojas 5 5,00 25,00
Cartuchos de impresora 2 20,00 40,00
Cartuchos impresora color 2 25,00 50,00
Caja de plumas 2 1,85 3,70
Caja de lapices 2 1,60 3,20
Caja de saca puntas 1 1,75 1,75
Caja de borrador 1 0,90 0,90
Grapadora 5 2,40 12,00
Caja de grapas 5 0,54 2,70
Saca grapa 5 1,60 8,00
Perforadoras 5 2,50 12,50
Caja de vinchas de carpeta 2 1,20 2,40
Carpetas folder 20 3,00 60,00
Chutes de basura 12 2,00 24,00

Total suministros de oficina $ 251,15

Tabla 34. Activo fijo, Seguridad e Higiene.
Sumlnlstro§ d.e Seguridad e Cantidad (Valor Unitario| Valor Total
higiene

Caja de guantes 2 3,30 6,60
Caja de mascarillas 2 2,00 4,00
Escobas y lampazos 3 3,50 10,50
Desinfectantes 2 5,00 10,00
Jabén 4 1,50 6,00
Cloro 2 0,98 1,96
Detergente 2 4,00 8,00
Manguera 1 5,69 5,69
Papel higiénico Rollo 4 4,75 19,00
Extintores 8 60,00 480,00

Total suministros limpieza e higiene $ 551,75

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

POS y el sistema de camaras de seguridad. Se ha considerado la compra de estos
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En las tablas 32, 33 y 34 se exponen cada uno de los bienes necesarios para el

correcto funcionamiento y almacenamiento de documentos importantes para el giro

del negocio. Los muebles y suministros de oficina anteriormente expuestos seran

distribuidos tanto para el area administrativa como para los requerimientos de los

operarios.

4.4 Activos intangibles.

Los activos intangibles estan representados por los rubros correspondientes al

registro mercantil, constitucion de la empresa, registro de la marca como estacién de

servicio “El Trébol” y el software para el funcionamiento de los equipos de

computacion.

Tabla 35. Activos intangibles.

Activos Fijos Intangibles Costo
Registro Mercantil 25,00
Constitucion de la empresa 85,00
Registro de la marca 208,00
Software contable 350,00
Total $ 668,00

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

4.5 Activos corrientes.

Estos estan conformados por: materia prima, mano de obra y personal, costos

indirectos, seguros, depreciaciones, amortizacion de los activos intangibles y gastos

administrativos.

Tabla 36. Activos Corrientes, Materia prima directa.

: : : o Cantidad :
Materia prima directa| Costo unitario ! Cantidad anual
Mensual
Diesel $0,94 142.764,00 1.713.168,00
Ecopais $1,19 72.900,00 874.800,00
Super $1,85 35.670,00 428.040,00
Total 251.334,00 3.016.008,00
Materia prima directa| Costo mensual Costo anual
Diesel 134.198,16 1.610.377,92
Ecopais 86.751,00 1.041.012,00
Super 65.989,50 791.874,00
Total $286.938,66 $3.443.263,92

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.
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En primer lugar, el costo de la materia prima conformada por los principales tipos de

combustible: Diésel, Ecopais y Super, se ha determinado con base a la informacion

obtenida en la investigacion de mercado que se evidencia en la Tabla 36, en la cual

se observa el total de la demanda en cantidades para cada uno de los tipos de

combustible; sin embargo, los datos obtenidos corresponden al promedio consumido

por los transeulntes que se realiz6 en el estudio de mercado; razén por la cual se ha

establecido para la implementacién de la compafiia, abastecer al 20% de la demanda

esperada como uno de los objetivos estratégicos.

Tabla 37. Activos corrientes, MOD.

Mano de Obra

. Cantidad Sueldo mensual | Sueldo Anual
directa
Despachadores 8 386,00 37.056,00
Chofer 1 935,00 11.220,00
Total $48.276,00

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

La mano de obra directa la componen todos los despachadores del producto y el

transportista de combustible, debido a que son ellos quienes intervienen de forma

directa en la manipulacién del hidrocarburo, ya sea para la carga, descarga o

despacho.

Tabla 38. Activos corrientes, Costos indirectos.

Costos indirectos Monto mensual Monto Anual
Electricidad $ 400,00 4.800,00
Agua $ 60,00 720,00
Teléfono $ 13,00 156,00
Internet $ 25,00 300,00

Total $5.976,00

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

Como toda organizaciéon se requiere de gastos indirectos conformados por los

servicios basicos de electricidad, agua, teléfono e internet, conformando los costos

mensuales fijos que la compaiiia debe pagar.
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Tabla 39. Activos corrientes, seguros.

Seguros Valor Porcentaje  [Valor total anual
Maquinaria y equipo $ 195.500,00 0,1 1.629,17
Vehiculo $ 100.000,00 0,1 833,33
Equipo de computacion $ 5.600,00 0,1 46,67
Muebles y enseres $ 2.472,90 0,1 20,61

Total $ 2.529,77

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

El rubro conformado por los seguros tiene como propdsito proteger los bienes que
resultan imprescindibles para el funcionamiento de la empresa, este tipo de seguros
cubren siniestros por incendio o riesgos operativos, los cuales, considerando el giro
de negocio y la alta exposicién a materiales inflamables la organizacion debe tomar

en cuenta.

45.1 Gastos administrativos.
En este item se han considerado los gastos por concepto de sueldos del personal de
la empresa que influye en el area administrativa como: gerente, contador, personal

de mantenimiento y limpieza.

Tabla 40. Gastos administrativos.

GFJ.IStOS. Cantidad Sueldo mensual | Sueldo Anual
Administrativos
Gerencia 1 $ 650,00 7.800,00
Asstgnte Contable y 1 $ 400,00 4.800,00
financiero
Mantenimiento 1 $ 386,00 4.632,00
Total $ 17.232,00
Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.
Tabla 41. Capital de trabajo.
Capital de Trabajo | Valor mensual Valor anual
Materia prima directa 286.938,66 3.443.263,92
Mano de Obra directa 4.023,00 48.276,00
Costos indirectos 498,00 5.976,00
Seguros 210,81 2.529,77
Gastos Administrativos 1.436,00 17.232,00
Total $293.106,47 $3.517.277,69

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

Finalmente, una vez considerados todos los gastos en activos corrientes, se obtiene

gue el costo anual de capital de trabajo es de $3.517.277,69.
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4.6 Costos Totales.
Para la identificacion de los costos totales tenemos la Tabla 42, donde se puede

apreciar los costos totales por cada uno de los productos para un periodo de cinco

anos, siendo este el de costo de materia prima.

Tabla 42. Costos totales por tipo de combustible.

Costos totales por producto
Costos Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Diesel 1.610.377,92| 1.633.460,00| 1.656.872,93| 1.680.621,44| 1.704.710,35
Ecopais 1.041.012,00| 1.055.933,17 1.071.068,21| 1.086.420,19| 1.101.992,21
Super 791.874,00 803.224,19 814.737,07 826.414,97 838.260,25
Total $3.443.264| $3.492.617| $3.542.678 $ 3.593.457] $ 3.644.963

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

Los costos totales de los productos son elevados, empezando en el primer afio con
una sumatoria para los tres productos de $3.443.264, valor derivado de la demanda
anual que se espera atender. El nivel de ventas anuales en galones se encuentra
segmentada en la siguiente distribucion de ventas: Diésel 1.713.168,00 galones,
Ecopais 874.800,00 galones y para Super 428.040,00 galones al afio.

La Tabla 43 muestra el promedio de inflacion de los afios 2015, 2016 y 2017 tomados
de la informacion expuesta por el Instituto Nacional de Estadistica y Censos INEC.
La tasa de inflacion se utilizé para las proyecciones tanto de los ingresos como de

los costos para el periodo de cinco afios.

Tabla 43. Tasa de inflacion.

Promedio de Inflacion
2015 3,38%
2016 1,12%
2017 -0,20%
Promedio 1,43%

Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2017).

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

La siguiente tabla muestra los costos totales que se incurren en la implementacion
del proyecto. Gracias a esta informacion se han proyectado los mismos para un
periodo de cinco afios posteriores al establecimiento de la empresa, dicha proyeccion

se ha realizado con base al promedio de inflacion anual del 1,43%.
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Tabla 44. Costos totales.

Costos Totales Estacion de Servicio el Trébol
Costos Directos Ano 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
g‘?;ecrt:‘ Prima 3.443.263,92| 3.492.617,37| 3.542.678,22| 3.593.456.61| 3.644.962,82
Mano de Obra 48.276,00 48.967,96 49.669,83 50.381,76 51.103,90
Directa
Costo Indirectos 5.976,00 6.061,66 6.148,54 6.236,67 6.326,06
Seguros 2.529,77 2.566,03 2.602,81 2.640,12 2.677,96
Total 23.156,98 23.156,98 23.156,98 23.156,98 23.156,98
depreciaciéon
Amortizacién
activo 66,80 66,80 66,80 66,80 66,80
intangible
Total de costos | 3.523.269,47| 3.573.436,79| 3.624.323.18| 3.675.938,04| 3.728.294,52
Gastos 17.232,00|  17.478,99 17.729,52 17.983,65 18.241,41
administrativos
Gastos
Financieros 132.703,83|  108.820,79 82.926,76 54.852,40 24.414,11
(Interés)
Total Costos $ 3.673.205,30|$ 3.699.736,58|$ 3.724.979,46| $ 3.748.774,98|$ 3.770.950,05
variacion 0,72% 0.68% 0,64% 0,59%
porcentual

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

Con respecto a la Tabla 44 se observa que una vez obtenidos los rubros para materia

prima, se adicionan los costos de mano de obra, conformados por los sueldos del

personal encargado de despachar el producto y transportarlo.

Asimismo, se adicionan; pago por concepto de seguros de los activos, depreciacion

de los activos, amortizacion correspondiente a los activos fijos intangibles (registro

mercantil, constitucion de la empresa, registro de la marca y software). Ademas se

suman los gastos administrativos y gastos financieros, conformado por el pago de

cuotas del financiamiento de crédito externo, valor que se especificara mas adelante

en el item: Financiamiento de la inversion.
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4.7 Inversiones.

Tabla 45. Inversioén total.

Inversion Total
Activo Fijo 1.201.572,90
Activo Diferido 668,00
Activo Circulante 3.517.277,69
Total 4.719.518,59

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

Como se aprecia en la tabla superior, la implementacion de una estacion de servicio
con las caracteristicas especificadas anteriormente requiere de una inversion

promedio de $4.719.518,59. A continuacién, se muestra la estructura de la inversién:

Tabla 46. Estructura de la inversion.

Inversion de recursos

Detalle Valor

Infraestructura 550.000,00
Terreno 348.000,00
Muebles y enseres 2.472,90
Equipo de computacion 5.600,00
Vehiculo 100.000,00
Maquinaria y equipo 195.500,00
Activos intangibles 668,00
Capital de trabajo 3.517.277,69
Total 4.719.518,59

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

4.8 Financiamiento de lainversion.

Considerando que el monto de la inversion es alto, se ha determinado que el 64,47%
de ella sera financiada por los socios de la compafia; y, el 35,53% restante lo

financiara la Corporacion Financiera Nacional (CFN), entidad que dentro de su
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portafolio otorga créditos para emprendimientos con bajas tasas de interés. En base

a las resoluciones para la segmentacion de la cartera de crédito N°043 de fecha
2015-03-05 y N°059 de fecha 2015-04-16 emitidas por la Junta de Politica y

Regulacion Monetaria y Financiera, ubicamos a la estaciébn de servicio en el

segmento de crédito productivo empresarial que es concedido a personas naturales

obligadas a llevar contabilidad o personas juridicas que tengan ventas al afio
superiores a $1.000.000,00 y hasta $5.000.000,00. La tasa efectiva anual que la CFN
otorga al crédito productivo empresarial es del 8,4202%, las cuotas seran

semestrales, y tendra un plazo de pago de cinco afos.

Tabla 47. Datos para la amortizacion de la deuda financiera.

Datos paralatabla de amortizacion

Cantidad 1.678.000,00

Plazo 5 afios

Tasa efectiva 0,0842

Frecuencia de pagos Semestral

Numero de pagos/Afio 2,00

NUmero de cuotas 10,00 Semestral

Tasa periddica 0,0413

Valor cuota $208.171,79

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

Tabla 48. Amortizacion.

Tabla de Amortizacién Cuota Fija
N° Cuota Valor Cuota Interés Amortizacion Saldo

0 1.678.000,00
1 208.171,79 69.217,85 138.953,94 1.539.046,06
2 208.171,79 63.485,97 144.685,82 1.394.360,25
3 208.171,79 57.517,65 150.654,14 1.243.706,11
4 208.171,79 51.303,14 156.868,65 1.086.837,46
5 208.171,79 44.832,27 163.339,51 923.497,95
6 208.171,79 38.094,48 170.077,30 753.420,64
7 208.171,79 31.078,76 177.093,03 576.327,62
8 208.171,79 23.773,64 184.398,15 391.929,46
9 208.171,79 16.167,17 192.004,62 199.924,85
10 208.171,79 8.246,94 199.924,85 0,00

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

En la Tabla 48 se puede observar desglosado el valor de la cuota semestral a ser

cancelada,

también se muestra el

interés que

reflejard por concepto de
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financiamiento del capital, para posteriormente exponer el saldo pendiente de la

deuda.

Tabla 49. Pagos anuales, Tabla de Amortizacion.

ANO VALOR

1 283.639,75

2 307.522,79

3 333.416,82

4 361.491,18

5 391.929,46
Total $ 1.678.000,00|

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

En la tabla 49 se muestra la amortizacion anual del capital financiado por la
Corporacion Financiera Nacional, que es la resta del valor de la cuota menos el

interés pagado.

4.9 Punto de equilibrio.

El punto de equilibrio determina el volumen de operacion o nivel de utilizacion de la
capacidad instalada, en el que los ingresos (ventas) son iguales a los costos. Por
debajo de este resultado el negocio incurre en pérdidas y por arriba en utilidades.
(Luna, 2016)

Para calcular el punto de equilibrio se ha realizado con base en la siguiente formula:

Costos Fijos(CF)

PE (unidades) = PV _CV

Tabla 50. Datos para calcular el punto de equilibrio ponderado.

Producto A Producto B Producto C
Datos ., . ,
Diésel Ecopais Super
Costo Variable 0,94 1,19 1,85
Precio de venta $1,04 $1,48 $2,33
Proporcién 28,88% 52,67% 18,45%
Costo Fijo Total $ 66.364,98

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

Considerando que son tres tipos de combustibles se ha determinado el punto de
quilibrio ponderado para cada uno de los productos, a través de la formula

anteriormente expuesta y los datos de la Tabla 50, correspondientes al costo variable
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de cada tipo de combustible, su precio y proporcion de ventas. La proporcién resulta
de los datos obtenidos en el estudio de mercado, tal como se muestra en el Grafico

3 del capitulo 2.

Posteriormente con base en los datos anteriores se determiné proporcionalmente el
costo fijo, el costo variable y el precio de venta, para conocer cuantos galones de
combustible por cada tipo de producto se debe vender para llegar al punto de

equilibrio, como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 51. Costo Fijo Proporcional.

| CF | 4636498 | cw | 124 | pwe | 15 PE | 2 |

1. Costo Fijo Proporcional

CFA 13.390,21
CFB 24.420,43
CEC 8.554,34

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

Consecutivamente para el calculo del punto de equilibrio en unidades monetarias
para cada producto se realiza el siguiente procedimiento, el valor del costo fijo se
multiplica por el porcentaje de aceptacion dividido por 1-(CVU/PU), como se muestra

a continuacion:

Unidades
Monetarias.
72.384,65 Galones

Producto A: Diésel. ez

Unidades
Monetarias.
92.497,43 Galones

Producto B: Ecopais. | 1-0:896:19

Unidades
Monetarias.
20.589,93 Galones

Producto C: Super. 47.953,95

De esta manera, se obtiene que el punto de equilibrio en galones para Diésel se ubica
en 72.384,65, Ecopais en 92.497,43 y Super en 20.589,93 galones respectivamente,

dando un punto de equilibrio total de los tres productos de 185.472,01 galones.

Punto de Equilibrio Total| 185.472,01 Galones  $259.913,03 Ddlares
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4.10 Flujo de caja.

Para determinar el flujo de caja, como primer punto se ha realizado el estado de

resultados, donde se observa que la estacién de servicios obtiene ingresos netos a

partir del primer afo.

Tabla 52. Estado de resultados.

Estado de resultados
Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afno 4 Afo 5
Ingresos Totales 4.091.764,38] 4.211.135,87| 4.334.069,67 4.460.679,96] 4.591.085,36
(-) Costo Total 3.443.263,92| 3.492.617,37| 3.542.678,22 3.593.456,61| 3.644.962,82
648.500,46 718.518,50 791.391,45 867.223,35 946.122,55
Gastos Operativos 17.232,00 17.478,99 17.729,52 17.983,65 18.241,41
631.268,46 701.039,51 773.661,93 849.239,71 927.881,13
(-) Depreciacion 23.156,98 23.156,98 23.156,98 23.156,98 23.156,98
608.111,48 677.882,53 750.504,95 826.082,73 904.724,15
(-) Intereses 132.703,83 108.820,79 82.926,76 54.852,40 24.414,11
475.407,65 569.061,74 667.578,19 771.230,33 880.310,04
15% Reparto Trabajador 71.311,15 85.359,26 100.136,73 115.684,55 132.046,51
404.096,50 483.702,48 567.441,46 655.545,78 748.263,53
22% Impuesto Renta 88.901,23 106.414,55 124.837,12 144.220,07 164.617,98
Utilidad Neta 315.195,27 377.287,93 442.604,34 511.325,71 583.645,56

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

El flujo de caja representa la liquidez de la empresa, constituyendo informacién clave

para determinar las condiciones de compra de mercaderia, ya sea a contado o si es

necesario solicitar un crédito (Ortiz, 2009). Ademas, la liquidez de la empresa permite

conocer si es posible cubrir el pasivo o deudas externas a su fecha de vencimiento.

Tabla 53. Flujo de caja del proyecto.

Flujo de Caja del proyecto
0 1 2 3 4 5

(+) Ingresos por ventas 4.091.764,38 | 4.211.135,87 4.334.069,67 | 4.460.679,96 | 4.591.085,36
(-) Costo total 3.443.263,92 | 3.492.617,37 3.542.678,22 | 3.593.456,61 | 3.644.962,82
(-) Gastos administrativos 17.232,00 17.478,99 17.729,52 17.983,65 18.241,41
(-) Depreciacion 23.156,98 23.156,98 23.156,98 23.156,98 23.156,98
Utilidad antes de reparto 608.111,48 677.882,53 750.504,95 826.082,73 904.724,15
15% Reparto trabajador 91.216,72 101.682,38 112.575,74 123.912,41 135.708,62
Utilidad antes de impuestos 516.894,76 576.200,15 637.929,21 702.170,32 769.015,53
(-) 22% Impuesto Renta 113.716,85 126.764,03 140.344,43 154.477,47 169.183,42
Utilidad neta 403.177,91 449.436,12 497.584,78 547.692,85 599.832,11
(+) Depreciacion 23.156,98 23.156,98 23.156,98 23.156,98 23.156,98

(-) Inversién Activo Fijo 1.201.572,90

Inversiones diferidas 668,00

(+) Capital de trabajo 3.517.277,69
(+) Valor de desecho 5.158.486,93
Flujo de caja (4.719.518,59) 426.334,89 472.593,10 520.741,76 570.849,83 | 5.781.476,03

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.
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4.11 Indicadores de rentabilidad.

Los indicadores que se utilizaran son el Valor Actual Neto (VAN o VPN) y la Tasa
Interna de Retorno o Rendimiento (TIR).

El VPN toma en cuenta en forma explicita el valor del dinero a través del tiempo. Se
calcula al restar la inversion inicial de un proyecto del valor presente de sus entradas
de efectivo descontadas a una tasa equivalente al costo de capital de la empresa
(esta tasa se denomina con frecuencia, tasa de descuento, rendimiento requerido,

costo de capital o costo de oportunidad). (Garcia V. M., 2015)

La tasa a la cual se va a descontar los flujos esta determinado por el Costo Promedio
Ponderado de Capital (WACC)

= Costo de Capital.

El costo de capital es el coste de los recursos econémicos obligatorios para llevar a
cabo una inversion. De acuerdo con Guerrero (2014), el WACC por sus siglas en
inglés (Weighted Average Cost of Capital), es una tasa de descuento que mide el
coste de capital entendido éste como una media ponderada entre la proporcion de

recursos propios y la proporcién de recursos ajenos.

Se refiere a la rentabilidad que un inversionista exige a cambio de renunciar a ciertos

recursos que seran utilizados en proyectos con niveles de riesgo similares.

Tabla 54. Costo de capital.

COSTO DEL CAPITAL
Ke= Rf + B (Rm - Rf)
Simbologia Resultado
Ke Costo del capital 13,61%
Rf Tasa libre de riesgo 7,87%
B Beta del sector 1,21
Rm Riesgo de Mercado 12,61%

Fuente: (Bautista, 2013).

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.
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La tasa de descuento de capital propio para este proyecto de inversién es de 13,61%,
valor determinado a partir de un calculo que incluye la tasa libre de riesgos (7,87%),
para la cual se ha tomado como referencia la tasa fijada de los bonos emitidos por el
Ecuador (Cadmara de Comercio de Guayaquil, 2018). La rentabilidad que el inversor
espera obtener si invierte en una cartera de inversiones que refleja el mercado es de
12,61%, resultado de obtener el ROE que es la division de la utilidad neta/ patrimonio
de las 4 empresas mas grandes que existen en el mercado del sector
hidrocarburifero, como son: Petréleos y Servicios PyS C.A; Primax Comercial del
Ecuador S.A; Masgas S.A; y, Petrdleos de los Rios PETROLRIOS C.A
(Superintendencia de Compaiiias, 2018), ya que no existe el dato de todo el sector,
los datos utilizados son los de estados financieros que se encuentran registrados en
la Superintendencia de Compaifiias, y por ultimo tenemos el beta del sector (1,21)
tomado del mercado de Estados Unidos como referencia pues no existe un dato para
el mercado ecuatoriano, este coeficiente mide la relacién entre el riesgo del activo y
el riesgo de mercado (Sapag, 2007), siendo este obtenido de un analisis realizado
por la Escuela de Negocios de la Universidad de Nueva York (Damodaran, 2018).

En la siguiente tabla se observa el célculo del costo medio ponderado de capital,

realizado con la siguiente formula:

Tabla 55. WACC.

Simbologia] Calculo del costo promedio ponderado de capital

D Total pasivo 1.678.000,00
P Total patrimonio 3.045.000,00

D+P Total pasivo y patrimonio 4.723.000,00

Kd Tasa efectiva anual CFN 8,42%

Ke Costo de capital propio 13,61%

Tl Tasa tributaria participacion 33,70%

Férmula

p D
Ke (D+P)+Kd (1-TD*G—p)

Fraccién de patrimonio 0,64
Fraccion de deuda 0,36
WACC 11,76%

Fuente: (Lacarte, 2012).

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.

El costo de capital promedio ponderado es de 11,76%, el cual esta comprendido por
la multiplicacion del costo de capital propio Ke (13,61%) por la fraccibn que

representa el patrimonio frente al total de pasivo y patrimonio, mas la tasa efectiva
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anual (8,42%) (Corporacion Financiera Nacional, 2018) otorgada por la CFN que
multiplica a la diferencia obtenida de restar el 100% menos la tasa tributaria (33,70%)
y esto a su vez multiplicado por la fraccién que representa el pasivo frente al total de

pasivo y patrimonio.

Con esta tasa de descuento el VAN obtenido es de $ 3.052.477,00 por lo que la

ejecucién del proyecto se considera viable.

Por otra parte, segun Solé (2011) la Tasa Interna de Retorno (TIR) determina que el
valor actual de los flujos de caja sea igual al valor actual de los flujos de inversion; y,

es interpretada de la siguiente forma:

e SilaTIR > tasa del costo del capital: proyecto aceptable.
¢ SilaTIR =tasa del costo del capital: proyecto indiferente.

e SilaTIR <tasa del costo del capital: se rechaza el proyecto.

De tal manera, en la siguiente tabla se observa que la TIR obtenida es de 12,29%
superior a la tasa del costo de capital del 11,76% lo cual significa que el retorno

esperado sera mayor al costo de capital.

Tabla 56. Analisis de rentabilidad, Indicadores Financieros.

Indicadores Financieros
Valor Actual Neto 3.052.477,00
Tasa Ponderada 11,76%
Tasa Interna de Retorno TIR 12,29%
Inversion 4.,719.518,59

Elaborado por: Ojeda Julio Cesar.
Conclusién:

El Capitulo analizado muestra que el proyecto es rentable en base de una valoracion

de los aspectos financieros del proyecto mediante indicadores de rentabilidad.
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Conclusiones.
El desarrollo de la presente investigacion “Plan de negocios para una estacion de
servicios en la ciudad de Machala” ha permitido concluir los siguientes puntos en

relacion a los objetivos de estudio:

= En el contexto actual, el entorno competitivo y globalizado incide en que una
empresa que oferte un servicio de calidad requiere del disefio de un plan de
negocios que le permita diagnosticar el entorno, demanda, procesos y
rentabilidad del negocio. Al llevar a cabo esta investigacion, se identificaron
ciertas caracteristicas propias del entorno de una estacién de servicio, entre
ellas los requerimientos administrativos, técnicos y legales que requiere la
implementacién de este tipo de negocio, bajo estandares de disefio,
construccién y servicio, segun lo dispuesto por Agencia de Regulacion y
Control Hidrocarburifero <ARCH» entidad encargada de regular, controlar y

fiscalizar las actividades de las empresas comercializadoras de combustible.

= Al realizar el estudio de mercado a los transelntes conformados por una
muestra representativa se evidencié que la implementacién de la estacién de
servicios “El Trébol”, ubicada en la via Machala-Guayaquil, es necesaria por
el gran porcentaje de aceptacion que demostré la encuesta, y por ende se

identifica la demanda potencial que podria hacer uso de la misma.

= Al efectuar el estudio legal, técnico y organizacional se ha determinado que
la constitucion de este tipo de compaifiias requiere del cumplimento de ciertas
normativas amparadas bajo la Ley de Hidrocarburos. Ademas, se debe
cumplir con todos los estandares de calidad y medidas preventivas, puesto
que se trata de un negocio de alto riesgo debido a la manipulaciéon de

materiales altamente inflamables.

= Finalmente, el andlisis financiero evidencia que la puesta en marcha de este
negocio requiere de una alta inversion en activos corrientes, fijos e
intangibles, ademas de considerar el capital de trabajo y maquinarias
necesarias para la comercializacion del combustible; no obstante, se ha
obtenido un escenario optimista, ya que el indicador financiero VAN muestra

un valor mayor a cero, denotando la viabilidad del proyecto.
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Recomendaciones.

En lo que refiere a las recomendaciones de la investigacién, se propone:

= Para ejecutar el plan de negocios e implementar la empresa, se recomienda
seguir minuciosamente cada uno de los planteamientos técnicos sefialados y
sujetarse a los reglamentos emitidos por las entidades reguladoras y la Ley

de Hidrocarburos.

= Desarrollar actividades de capacitacién del personal en el area de servicio al
cliente que garantice un trato adecuado y diferenciado de la competencia; asi
como en medidas de seguridad, ya que se trata de un negocio que implica un

alto riesgo debido a la exposicién continua de recursos inflamables.

= Realizar un plan publicitario y promocional con el fin de que la estacién de

servicio llegue a posicionarse en mayor grado en el sector.
= Dar seguimiento al estudio financiero y de mercado, asi como mantener un

constante estudio de las variaciones de los factores mencionados que podrian

ocasionar cambios en las proyecciones realizadas del proyecto.
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Anexos

Anexo 1. Formato de Entrevista

w
o

UNIVERSIDAD DEL

AZUAY
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION

Entrevista dirigida al representante o administrador de estaciones de

gasolinera en la ciudad de Machala.

Este documento forma parte de la investigacion “Plan de negocios para la creacion
de una estacion de servicios en la ciudad de Machala”; razén por la cual la
informacién obtenida serd usada Unicamente con fines académicos e investigativos,

manteniendo absoluta confidencialidad.
Indicador: Diagndéstico interno

1. ¢La empresa cuenta con una planificacion interna y filosofia empresarial

(misién, vision, objetivos, organigrama, presupuestos, etc.)?

2. ¢ Cuantos colaboradores son parte de la gasolinera?

3. ¢Qué aspectos considera que son su principal ventaja frente la competencia?

4. ¢Cudles son los costos en los que se debe incurrir para el mantenimiento de

una gasolinera?
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Indicador: Diagnéstico externo

5.

Considerando la afluencia vehicular, zona geogréfica, falta de gasolineras,
etc. ¢Cudl cree que es la zona mas viable de la provincia para instalar una

gasolinera?

¢, Cuales son los requerimientos o licencias que requiere el funcionamiento de

una gasolinera?

¢, Cudles son los principales problemas que debe enfrentar una gasolinera?

Con base a su experiencia, ¢Cudl es el promedio de venta mensual en

galones de combustible de las marcas:

= Sduper:
» Ecopais:
= Diésel:
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Anexo 2. Formato de encuesta

W
s

UNIVERSIDAD DEL

AZUAY
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION

Encuesta dirigida a los clientes de estaciones de gasolinera en la ciudad de

Machala

Este documento forma parte de la investigacién “Plan de negocios para la creacién
de una estacion de servicios en la ciudad de Machala”; razon por la cual la
informacién obtenida serd usada Unicamente con fines académicos e investigativos,

manteniendo absoluta confidencialidad.

1. Género: Femenino Masculino
2. Edad:
3. Direccidén de residencia:

4. Vehiculo gue utiliza:

=  Camioneta: Automovil; Autobus:

= Motocicleta: Otro ¢, Cual?: Camion:

5. ¢Quétipo de combustible suele usar?
a) Super:
b) Ecopais:

c) Diésel:
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10.

11.

12.

¢Con qué frecuencia realiza la adquisicion de combustible en la

Gasolinera?

Diariamente: Dos veces alasemana:

Tres veces alasemana: Cuatro veces a la semana:
Semanalmente; Quincenalmente:

¢Cuantos galones tanquéa en promedio, de acuerdo a la frecuencia

mencionada?

¢Qué es lo que mas le interesa al momento de elegir una gasolinera?

= Precio: Calidad:
= Rapidez del servicio: Ubicacion:
= Atencion las 24 horas: Otras

¢ Cual?:

¢Qué formade pago prefiere usted al momento de realizar la adquisicion
de combustible?

= Efectivo: Tarjeta débito:

» Tarjeta crédito: Otro ¢ Cuél?:
Cuando tiene la necesidad de cargar gasolina, ¢cudl es la marca de la

estacion de servicio de su preferencia?

Marca de la Estacién de Servicio

Primax

Petrocomercial

PS Petréleos y Servicios

Masgas S.A.

Lutexa Industrial S.A.

¢,Como califica la calidad del servicio proporcionado por la gasolinera?
= Excelente: Bueno:
= Regular: Malo:
*  Pésimo:

¢ Como califica la calidad del producto ofertado por la gasolinera?
» Excelente: Bueno:
» Regular: Malo:
= Pésimo:
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13. ¢ Como califica el tiempo que se demora el personal de la Gasolinera en

brindar el servicio?

= Excelente: Bueno:
» Regular: Malo:
=  Pésimo:

14. ¢ Qué otros servicios o productos usted consideraria importante en una
Gasolinera?

Servicios adicionales Si No

Agua y aire

Servicios higiénicos

Teléfonos publicos

Horario de atencién 24 horas

Guardia

Cajeros autométicos

Maquinas expendedoras

Otros ¢ Cual?:

15. ¢ Tiene usted alguna preferencia respecto a una gasolinera?
= Si:

= No:

= Especifique:

16. ¢ Usa frecuentemente la via El Trébol-Machala-Guayaquil?
e Si:

e No:_
17. ¢Cada qué tiempo utiliza la mencionada via?
e Diariamente
e Semanalmente
e Mensualmente
e Cadaseismeses

e Unavez al afo
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18. ¢ Considera necesaria la implementacion de una gasolinera en la via El

Trébol-Machala-Guayaquil?

e Si:
e No:
e (Por que?

19. ¢Usted estaria dispuesto a adquirir combustible en una nueva
Gasolinera ubicada en el sector ElI Trébol, que le brinde servicios
adicionales con calidad de atencidn al cliente?

= Si:

= No:

= ¢ Por
qué?
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Anexo 3. Tabulacion y andlisis de datos-prueba piloto.

Tabla 57. Género de los encuestados.

Sexo. Frecuencia.
Femenino 11
Masculino 26

Total 37

Fuente: Encuesta piloto.
Elaborado por: Ojeda, Julio Cesar.

Porcentaje.

29,70%
70,30%
100%

De las 37 personas encuestadas en la aplicacion de la prueba piloto, el 70,30% son

hombres y el 29,70% son mujeres.

Tabla 58. Género y edad de los encuestados.

Grupo de edad y género. Género. Total.
Femenino. Masculino.
Grupo de edad. 15-25 afos 6 3 9
26-40 afos 5 13 18
41-60 afios 0 10 10
Total 11 26 37

Fuente: Encuesta piloto.
Elaborado por: Ojeda, Julio Cesar.

En la Tabla 58 se muestra el contraste entre género y edad de los encuestados,

basados en métodos estadisticos la media es de 34,81 afios; con un minimo de 21

afios y maximo de 55 afios, cuya desviacion estandar es de 8,79 afios.

Tabla 59. Lugar de residencia de los encuestados.

Lugar de residencia. Frecuencia.
Canfar 1
Cuenca
El Guabo
Giron
Guayaquil
Guayas

La Troncal

N P RPN R RN

Loja

Porcentaje.
2,70
10,81
2,70
2,70
18,92
2,70
2,70
541
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Machala 7 18,92
Manabi 2 5,41
Olén 1 2,70
Portovelo 1 2,70
Portoviejo 2 5,41
Puerto Bolivar 1 2,70
Quito 1 2,70
Santa Isabel 1 2,70

Total 37 100%

Fuente: Encuesta piloto.
Elaborado por: Ojeda, Julio Cesar.

La mayoria de las personas encuestadas son de Guayaquil y Machala con el 18,92%

y el 10,81% pertenecen a Cuenca, siendo estos los datos mas representativos.

Grafico 16. Vehiculo que utiliza.

16 15

14

12 11

10
8 6
6
4 3
2 l 1 1
0 [ | [ |

2 ‘o“% \0‘0@ \é\fo & O\@

be@ N ¥ &°

Fuente: Encuesta piloto.
Elaborado por: Ojeda, Julio Cesar.

Al consultar a las personas que transitan por la via Machala-Guayaquil, el tipo de
vehiculo que utilizan, el 40,50% utiliza vehiculos livianos; 29,70% camioneta; 16,20%
camiones; el 8,70% utiliza autobuses para transportarse y el 2,70% motocicletas y

otros tipos de vehiculos.
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Tabla 60. Tipo de combustible que utilizan.

Super 6 16,20%
Ecopais 19 51,40%

Diésel 12 32,40%

Total 37 100%

Fuente: Encuesta piloto.

Elaborado por: Ojeda, Julio Cesar.

Al consultar el tipo de combustible que utilizan los usuarios que frecuentan la via
Machala-Guayaquil, el 51,40% hace uso de Ecopais, el 32,40% Diésel y el 16,20%

aplica gasolina Super a sus vehiculos.

Grafico 17. Frecuencia de compra de combustible.
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Fuente: Encuesta piloto.
Elaborado por: Ojeda, Julio Cesar.
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El Gréafico 17 muestra que el 32,40% de los encuestados adquieren combustible dos
veces a la semana; 24,30% lo hacen tres veces a la semana; 18,90% diariamente;

13,50% cuatro veces a la semana, siendo estos los datos mas representativos.

Gréfico 18. Cantidad de galones que utilizan frecuentemente.

40,00%
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Fuente: Encuesta piloto.

Elaborado por: Ojeda, Julio Cesar.

El 35,10% de los encuestados afirma que carga combustible en su vehiculo lo hace
con alrededor de 20 galones; el 21,60% con 15 galones; el 13,50% con 10 galones;
el resto de encuestados lo hacen con cantidades distintas que son porcentualmente

menor al 10%.

Tabla 61. Particularidades al momento de comprar el combustible.

Precio 9 13,85%
Calidad 9 13,85%
Rapidez 20 30,77%
Ubicacion 18 27,69%
Atencion 24 horas 8 12,31%
Otra 1 1,54%

Total 65 100,00%

Fuente: Encuesta piloto.
Elaborado por: Ojeda, Julio Cesar.
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La Tabla 61 muestra que al 30,77% le interesa la rapidez al momento de realizar la
compra de combustible en las estaciones de servicio; al 27,69% le importa la
ubicacién; el 13,85% asocia al servicio con precio y calidad; mientras que el 12,31%

prefiere la atencion las 24 horas.

Gréfico 19. Forma de pago de combustible y servicios.

25 62,20% 70,00%
9%
20 60,00%
50,00%
15 40,00%
10 30,00%
18,90% 18,90%
20,00%
5
10,00%
0 0,00%
Efectivo Tarjeta Tarjeta
Débito Crédito

Fuente: Encuesta piloto.

Elaborado por: Ojeda, Julio Cesar.

En el Grafico 19, se observa que mayoritariamente el 62,20% de las personas
encuestadas prefieren pagar el combustible en efectivo, y el 18,90% con tarjeta de
crédito y débito.

Tabla 62. Estacion de servicio de preferencia.

Primax. 21 56,80%
Petrocomercial. 12 32,40%
PS Petrdleos y Servicios. 2 5,40%
Masgas S.A. 2 5,40%

Total 37 100%

Fuente: Encuesta piloto.
Elaborado por: Ojeda, Julio Cesar.

En la Tabla 62 se muestra la preferencia de las estaciones de servicios, al 56,80% le
agrada Primax; al 32,40% Petrocomercial; y el 5,40% prefieren PS y Masgas.
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Gréafico 20. Calificacion del servicio de las estaciones de servicio.
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Fuente: Encuesta piloto.
Elaborado por: Ojeda, Julio Cesar.

El 43,20% de los encuestados afirma que el servicio que reciben en las estaciones
de servicio es bueno; el 40,50% sefiala que es regular; y para excelente o malo

coinciden los porcentajes en el 8,10%.

Tabla 63. Percepcion de calidad del producto.

Excelente 1 2,78%
Bueno 22 61,11%
Regular 11 30,56%
Malo 2 5,56%

Total 36 100%

Fuente: Encuesta piloto.

Elaborado por: Ojeda, Julio Cesar.

La Tabla 63 muestra que el 61,11% de los encuestados tienen una buena percepcion
de la calidad del producto; el 30,56% sostiene que es regular; el 5,56% afirma que
es malo; y el 2,78% excelente. Hay que destacar que solo 36 de los 37 encuestados

respondio esta pregunta.
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Grafico 21. Calificacién del tiempo de demora en la atencion del personal de la
estacion de servicio.

Excelente - 3
0 5 10 15 20

Fuente: Encuesta piloto.

Elaborado por: Ojeda, Julio Cesar.

Al consultar a los encuestados, con respecto al tiempo de demora que se presenta
al momento de acceder al servicio en las gasolineras, el 43,20% sefiala que es

regular; el 24,30% sostiene que es bueno o malo; y el 8,10% sefiala que es excelente.

Tabla 64. Servicios adicionales de preferencia.

Aguayy aire. 33
Servicios higiénicos. 31
Teléfonos publicos. 8
Atencion 24 horas. 24
Guardia. 14
Cajeros automaticos. 14
Maquinas expendedoras. 10
Otras: mecanica, minimarket, restaurante. 34

Fuente: Encuesta piloto.
Elaborado por: Ojeda, Julio Cesar.

La Tabla 64 muestra la preferencia que tiene los clientes por los servicios adicionales
para una gasolinera, por lo tanto encontramos que 33 de los 37 encuestados sefiala
el servicio de Agua y Aire, de la misma manera los Servicios higenicos alcanza los

31 encuestados siendo estos dos el principal problema en los servicios que prestan
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las gasolineras ya instaladas en el sector, ademas de unalto indice de exigencia por

el servicio de 24 horas alcanzando la cifra de 24 de los 37 encuestados.

Gréafico 22. Preferencia de estacion de servicios.
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Fuente: Encuesta piloto.

Elaborado por: Ojeda, Julio Cesar.

De los encuestados que tienen preferencia por una determinada estacion de
servicios; el 58,33% se apega a los servicios de Primax; el 16, 67 % a Primax Banano

El Oro; el 8,33% a Gasolinera La Cecilia y Milu, y Petréleos y Servicios.
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Grafico 23. Frecuencia de uso de la via Trébol-Machala-Guayaquil.
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Fuente: Encuesta piloto.

Elaborado por: Ojeda, Julio Cesar.

Se pregunt6 a los encuestados la frecuencia de uso de la via El Trébol-Machala-
Guayaquil; con ello, el 81,10% afirmé su uso frecuente y el 18,90% sefial6 que no la

utiliza.

Tabla 65. Freuencia de uso de la via.

Diariamente. 2 5,41%
Semanalmente. 20 54,05%
Mensualmente. 8 21,62%
Cada seis meses. 4 10,81%
Una vez al afio. 3 8,11%

Total 37 100%

Fuente: Encuesta piloto.
Elaborado por: Ojeda, Julio Cesar.

El 54,05% afirma que utiliza esta via semanalmente; el 21,62% lo hace
mensualmente; el 10,81% semestralmente; el 8,11% una vez al afio; y el 5,41%

diariamente.
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Gréfico 24. Percepcidn de importancia de tener una estacion de servicio en la via El
trébol-Machala-Guayaquil.
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Fuente: Encuesta piloto.

Elaborado por: Ojeda, Julio Cesar.

La mayoria de los encuestados (89,20%) afirman la importancia de contar con una
nueva estacion de servicios en este sector, pues dinamizard el servicio y la economia

del mismo, ofreciendo alternativas a los usuarios.

Tabla 66. Disposicion de compra en la nueva estacion de servicios.

Si 34 91,89%
No 3 8,11%
Total 37 100%

Fuente: Encuesta piloto.
Elaborado por: Ojeda, Julio Cesar.

La Tabla 66 muestra que el 91,89% de la gente encuestada estaria dispuesta a
comprar combustible en la nueva estacion de servicios en el sector Trébol-Machala-

Guayaquil; mientras que el 8,11% sostiene que no.
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Doctora Maria Elena Ramirez Aguilar, Secretaria de la Facultad de Ciencias de la Administracion de
{a Universidad del Azuay

CERTIFICA:

Que, el Consejo de Facultad en sesién del 2 de febrero de 2018, conocio y aprobé ia solicitud para
realizacion del trabajo de tituiacion, presentada por:

Estudiante: Ojeda Ochoa Julio César con codigo 69622

Tema: "PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA ESTACION DE SERVICIOS EN LA
CIUDAD DE MACHALA
Previo a la obtencion del tituic de Ingeniero Comercial

Director: Econ. Luis Tonon Ordbiiez

Tribunal: Ing. Marco Piedra Aguilera

Econ. Luis Pinos Luzuriaga

Plazo de presentacion del trabajo de titulacion: seis meses a partir de la fecha de aprobacion,
esto es hasta el 02 de agosto de 2018, debiendo el Director presentar a la Junta Académica, des
informes bimensuales del desarrofio del trabajo de titulacion.

Cuenca. 8 de febrero de 2018
s -/”J /{ ; ,f'/
4 y
7SO

Dra. Maria Elena Ramirez Aguilar
Secretaria de la Facuitad de
Ciencias de la Administracion
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..2018-En atencion a la solicitud que antecede, presentada por el estudiante Julio César Qieda.
Ochoa (céd. 69622), para que se le conceda prorroga a la presentacion del trabajo de titulacion
""""""" denominagdo “Plal de Wegocios pard 14 créstidn de URg estacion ge  servicios en g civdad ge
..Machala”, previo a la obtencion del titulo de Ingenierc Comercial, cuvo plazo de presentacion estd ..
previsto para el 2 de agoste de 2018; en atencion a {a disposicion General Tercera del Reglamento
"""""" de Régimien Academics v alart 6 det Reglamiento de TitUacion para 1as Carreras a8 18 Univarsigad ™
_.del Azuay, se resuelve aprobar la solicitud y conceder la prorroga de seis meses, debiendo el
estudiante presentar su trabajo concluido hasta el 2 de febrero de 2018 {(primera prorroga
TR BT ST ()

.ngDswaidoMercnanManzano
I DECAND. DE LA FACULTAD DB o e o e e e oo e
CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION




CONVOCATORIA

Por disposicion de la Junta Académica de la escuela de Administracién de Empresas se
convoca a los Miembros del Tribunal Examinador, a la sustentacién del Protocolo del
Trabajo de Titulacién: “PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA
ESTACION DE SERVICIOS EN LA CIUDAD DE MACHALA” presentado por el
estudiante Ojeda Ochoa Julio César con codigo 69622, previa a la obtencidén del titulo de
Ingeniero Comercial, para el dia Lunes, 18 de diciembre de 2017 a las 17:40.

Tomar en cuenta que posterior a la sustentacion del Disefio del Trabajo de Titulacion,
por ningun concepto se puede realizar modificaciones ni cambios en los documentos;
unicamente, en caso de diseiio aprobado con modificacion, el Director adjuntard al
esquerna un oficio indicando que se procede con los cambios sugeridos.

Cuenca, 15 de diciembre de 2017

Dra. Maria Elena Ramirez Aguilar
Secretaria de la Facultad

Econ. Luis Tondn Ordofnez

Ing. Marco Piedra Aguilera

Ing. Verdnica Rosales Moscoso



I P Oficio: Revisién Trabajo Titulacién (UTE})  *V 52

w Administracion Version 1
' de Empresas 08/08/20156
Féginglidel
Lugar de Aimacenamiente Retancion Disposicién Final
F: UDA Catidad/ Academics Estutiiantes/UTE Tratasos de Titulacion/Registros 3 afios Almacenar en nube de respaldos

Cuenca, 15 de diciembre de 2017
Oficio: EA-1506-2017-UDA

Ingeniero

OSWALDO MERCHAN MANZANO

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
Su despacho

De nuestra consideracion:

La Junta Académica de la Escuela de Administracién, en relacién 2 la Denuncia/Protocolo de Trabajo de
Titulacion, presentado por Qjeda Ochoa Julio César con codigo 69622 tema: “PLAN DE NEGOCIOS PARA LA
CREACION DE UNA ESTACION DE SERVICIOS EN LA CIUDAD DE MACHALA”, informa que, este trabajo
cumple con la metodologia propuesta en la “Guia para elaboracion y presentacion de la denuncia/ protocolo

de trabajo de titulacion”

Director: Econ. Tonén Ordoéfiez Luis Bernardo

Tribunal sugerido: Ing. Piedra Aguilera Marco Antonio
Ing. Rosales Moscose Maria Verdnica

Atentamente,

20
: fl //V / £ ;}/
7 - s
%/ . / W ‘{:‘/

ING. MARIAJAOSE GONZALEZ CALLE.

Coordinadora de la Junta de Administracién
Universidad del Azuay
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ACTA
SUSTENTACION DE PROTOCOLO/DENUNCIA DEL TRABAJO DE TITULACION

Fecha de sustentacion: Lunes, 18 de diciembre de 2017 a las 17:40

1.1, Nombre del estudiante: Ojeda Ochoa Julio César
1.2, Codigo: 69622

1.3. Director sugerido: Econ. Luis Tonoén Orddfiez
1.4. Codirector {opcional):
1.4.1. Tribunal: Ing. Marco Piedra Aguilera e Ing. Verdnica Rosales Moscoso

14.2, Titulo propuesto: “PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA

ESTACION DE SERVICIOS EN LA >(?U'DAD DE MACHALA”
1.4.3. Aceptado sin modificaciones :

1.4.4. Aceptado con las siguientes modificaciones:

1.45. Noaceptado
1.4.6. Justificacion:

o

Trtbunil%
........ 7

Econ tuis Tonén Ordofiez Ing. Marco Puedra Agu:lera Ing. Vergnita Rosales Moscoso

......... //W//W/

S#0jeds Ochoa Julio César Dra Mana Eiena Rarmrez Agu %
- Secretaria de la Facultad




RUBRICA PARA LA EVALUACION DEL PROTOCOLO DE TRABAJO DE TITULACION

{Tribunal}

1.1 Nombre de! estudiante: Ojeda Ochoa Julio César
111 Cddigo: 68622

1.2 Director sugerido: £con. Luis Tonon Ordéiiez

1.3 Codirector {opcional}):

1.1.1.  Thulo propuesto: “PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA ESTACION DE

SERVICIOS EN LA CIUDAD DE MACHALA”

1.1.2.  Revisores {tribunal); ing. Marco Piedra Aguilera e ing. Verdnica Rosales Moscoso

1.4 Recomendaciones generales de |a revisidn:

Cumple No cumple
Problematica y/o pregunta de investigacién
1. ¢Presenta una descripcidn precisa y clara? ‘<,
2. (Tiene relevancia profesional y social? i
Obijetivo general ,
3. éConcuerda con el problema formulado? /s
4. ¢Se encuentira redaciado en tiempo verbal infinitivo? e
Objetivos especificos /7
5. ¢Permiten cumplir con el objetivo general? //- '
6. éSon comprobabies cualitativa o cuantitativamente? <
Metodologfa /
7. éSeencuentran disponibles los datos vy materiales mencionados? //'
8. ¢las actividades se presentan siguiendo una secuencia ldgica? 7/

9. ¢las actividades permitiran fa consecucion de los objetivos especificos
planteados?

10. éLas técnicas planteadas estdn de acuerdo con el tipo de investigacién?

Resultados esperados

actividades mencionadas?

11.¢50n relevantes para resoiver o contribuir con el problema formulado? / J
12.¢Concuerdan con los objetivos especificos? /
13.¢Se detaila Ia forma de presentacion de los resultados? /
14, ¢Los resultados esperados son consecuencia, en todos los casos, de las /

-~

Econ. Luls Tondn Ordéfiez %né Marco Piedra Aguilera

Ing. Verdnica Rosales Moscoso




(Faculrad Rubric

LXJd

FCA-RE-EST-02

s para evaluacidn dal Protocaia ds >
- EC:enmas dela s y Yy . Version 01
S L administracion 1 72Rajo de Titulacidén {Metodélogso vy Director} 07/04/2017
i Paginalde2

iugar de Almacenarmiento Retencidn

#: Archivo Secretaria de fa Facultad 5 afies

1.1.Nombre del Estudiante: Julio Cesar Ojeda Ochoa.
1.1.1. Codigo: 69622

1.2, Director sugerido: Econ. Luis Bernardo Tonon Orddfiez.
1.3.Docente metodéiogo: Mst. Fabiola Priscila Verdugo Cardenas

1.4.Codirector (opcnona!}

Disposicidén final

Almacensr #n archivo pasivo de fa Facultad

1.5.Titu|o propuesto: Plan de negocios para la creacion de una estacion de servicios en la ciudad

de Machala.
DIRECTOR METODOLOGO
Cumple No Cumple No
cumple cumple
Linea de investigacion
1. ¢Elcontenido se enmarca en la linea de investigacion y, S
seleccionada? :
Titulo Propuesto
2. (Esinformativo? / i
3. (Esconciso? / v
Estado del arte
4. (ldentifica claramente el contexto histdrico, cientifico, global y / yd
regional del tema del trabajo?
5. ¢Describe la tecria en la que se enmarca el trabajo / «
6. ¢Describe los trabajos relacionados mas relevantes? /s -~
7. ¢Utlliza citas bibliogrificas? / e
Problematica
8. (¢Presenta una descripcién precisa y clara? / <
9. ({Tiene relevancia profesional y social? / e
Pregunta de investigacién
10. {Presenta una descripcion precisa y clara? 4 ~
11. (Tiene relevancia profesional y social? / -~
Hipdtesis {opcional)
12, i5e expresa de forma clara?
13. ¢Es factible de verificacion?
Objetivo general
14. ;Concuerda con el problema formuiade? 7 -
15. é5e encuentra redactado en tiempo verbal infinitivo? 7 -~
Objetivos especificos
16. éPermiten cumplir con el objetivo general? / -~
17. iSon comprobables cualitativa o cuantitativamente? . ~
Metodologia
18. {5e encuentran disponibles ios datos y materiaies /
mencionados?
18. éLas actividades se presentan siguiendo una secuencia logica? e
20. ¢Las actividades permitiran la consecucidn de los objetivas i
especificos ptanteados? / v
21. ¢las técnicas planteadas estan de acuerdo con el tipe de -
investigacion? -
Resultados esperados
22. ¢Son relevantes para resolver o contribuir con el problema Vi -
formulade?
23. {Concuerdan con jos ohjetivos especificos?




s [Facultad Rubrica para evaluacién del Protocolo de P
.' :f;c,ﬁzﬁzfln Trabajo de Titulacién (Metoddlogo y Director) 07/04/2017
Pégina 2de 2
tugar de Almacenanieats Retendén Disposicién final
F: Archivo Secretariz defa Facultad § afios Almacenar en 2schivo pasiva de fa Facsitad
DIRECTOR METODGLOGO
Cumnpie No Cumple No
; cumple cumple
24, ;Se detafla la forma de presentacion de los resultados? ! -
25, ¢Los resultados esperados son consecuencia, en todos los /’ u
casos, de las actividades mencionadas?
Supuestos y riesgos
26. éSe mencionan los supuestos y riesgos mds relevantes, en caso /
de existir? )

27. éEs conveniente llevar a cabo el trabajo dado los supuestos y
riesgos mencionados?

Presupuesto

28. (Ei presupuesto es razonable? !y -

28. éSe consideran los rubros mas relevantes? 7

Cronograma

30, ¢los ptazos para kas actividades estdn de acuerdo con el /
reglamento?

Citas y Referencias del documento i

31. éSesiguen las recomendaciones de normas internacionales i
para cifar?

Expresidn escrita f

32. ¢Laredaccion es clara y faciimente comprensible? /
33, ¢Eltexto se encuentra iibre de faltas criogréficas? /

CBSERVACIONES METODOLGGO:

CBSERVACIONES DIRECTCR:

METODOLOGO DIRECTOR



Lose | Escuela ADM-RE-EST-37
\J Adeinistracién

Tk | de Empresas 08/02/2037
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Lupar de Amacenamisnto Retenddn Disposiciom Final
e EoArdivo Seoretacizde le Facudted - Baligg - Almca na T en wrchive pasha de-fa Froulted

Cuenca, _ 14_de _diciembre__ de _ 2017

Ingeniero,

.DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION

Gswaldﬂ Mercha'n.manza.no P P

UNIVERSIDAD DEL AZUAY

.‘..D.E‘mj./.nuestra copsideracién,’, PP P

- Estimado Sefor-Decano, yo/ nosotros - lulio Cesar Ojeda Qchoa. con-C.l. 0703670919, cédiga -

_estudiantil. | 69622; . estudiante/s de g  Carrera de Administracién de FEmpresas, .

solicito/solicitamos muy comedidamente a usted la aprobacién del protocolo de trabajo de

titulacion con el tema “Pian de negocios para la creacidn de una estacién de servicios en la

ciudad de Machala” previo a la obtencidn del titulo de [ngeniero Comercial para lo cual adjunto

la documentacién respectiva.

Por |a favorable acogida que brinde a la presente, anticipo mi agradecimiento/ anticipamos

- nuestro agradecimiento.

-

- Oficio Estudiante: Aprobacién disefio - AL

Edicion attorizada de 10.000 ejemipiares N'o'
Del 825.501 al 835560 B :



DOCTORA MARIA ELENA RAMIREZ AGUILAR, SECRETARIA DE LA FACULTAD DE
| CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION DE LA UNIVERSIDAD DEL AZUAY.
~CERTIFICA:
Que, el sefior Julio César Ojeda Ochoa, registrado con cédigo 69622, alumno de la Escuela de

Administracién de Empresas, tiene aprobado el 80.88% de su plan de estudios.

Cuenca, Diciembre 7 de 2017

SECRETARIA DE LA FACULTAD
DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION

FA{]UUAD DE
CRDMIN TRAGION. PP PR
\ECHL‘H“‘A -

Edmon autoiizada de 15(}00 e;emp'ares No O 8 1 6 3 4 8 i
%8105033!825550 s ;




- | Bezusla

" . . . . . I ADM-RE-EST-38
£ | adwinistraciso Oficio Director: Aprobacién disefio Version 02
s { de Empresas ; 08/03/2017
Pagine 1 de 1
Ligar de Almacenarmienta Retenddn Dispaosicion Fnal
F: Archive Secretaria de la Facultad 5 afies Almacenar en archive pasivo de la Facuitad
Cuenca, 14 de _diciembre de _ 2017
ingeniero,

Oswaldo Merchan Manzano
DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

De mi consideracion,

Yo, Luis Bernardo Tonon Ordéiiez informo que he revisado el protocolo de trabajo de titulacion
elaborado previo a la obtencién del titula de Ingenier{o/a) Comercial denominado, “Plan de
negocios para la creacion de una estacién de servicios en la ciudad de Machala”, realizado por
elflos estudiante/s Julio Cesar Gjeda Ochoa, con cédigo estudiantil 69622, protocolo que a mi

criterio, cumple con los lineamientos y requerimientos establecidos por la carrera.

Por o expuesto, me permito sugerir que sea considerado para la revision y sustentacién del
mismo,

Sin otro particular, me suscribo.

Atentamente

s = o

A S S
i

Luis Bernardo Tonon QOrddéfiez.
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__Plan de negocios para la creacion de una estacion de servicios en la ciudad de Machala.
17. Subtitulo
18. Estado del proyecto S

2.1. Contenido

T e g e
"El incremento significativo de consumidores que transitan frecuentemente y que
“necesitan abastecerse de combustible en la ruta Machala — Guayaquil; y que porsu
TTposicion geografica mantienen actividades de comercio con séctores como! EI'Guabo; T

Caniilo Poiice FririgiieZ, Balao, Santa Rosa, etc’; son aspectos que permiteén reflexionar
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para la creacién de una gasolinera en esté I~s:iﬁ%{;_é':%%]ﬁ-@ﬁ@i‘derfmdo que esta via es una arteria

de salida tanto para la Costa como para Sierra.

~Las-estaciones-de-servicio, son-quienes-comereializan-carburantes-en-u-mercade -de--m
-------- eompetenciay enel-que se-debe-busecar-satisfacer-a-los consumidores; convirtiéndose-en- o
-.una-oportunidad de-expansion, particularmente-Primax.-que-se- diferencia con su-gaselina. ... ..
--SUPER.-G-PRIX.de la.gasolina-Super.del.mercado, puesto.que,.es.la.(nica.que.posee

...aditivos alemanes.de 1ltima generacidn que limpian y mejoran.el rendimienta.del motor.............
e PHOBEOIMACICA e s

_.Se han identificado_pocas estaciones de servicio en esta ruta, existiendo un mercado
_amplio, esto motiva a que muchos emprendedores con sus estaciones de servicio =
_enfoquen sus estrategias hacia el cliente, puesto que, la prioridad debe ser satisfacerfos
_requerimientos de los consumidores, tomando en cuenta, que son la base de éxito de

cualquier empresa.

Un estud10 reahzado por el Goblemo Autonomo Descentrahzado de la prov1nc1a del Oro

observo gue en vias como El camblo El Guabo de la E25 ex1ste un traﬁco promecho dlarlo "

anual de 14171 Vehlculos mrculando VehICLﬂOS 11v1anos buses camiones de dos 6_]65 }
pesados (GAD El Oro 2017) ) “

“Las vias que pertenecen al eje vial 1 E25 forman parte de la comunicacién directa desde
“la parte centro y norte del pais hacia ia frontera, también se transita y asegura el transporte

""de productos 'y bienes de servicios hacia el sector Sur del pais y norte del Pertt (MTOP BT
~OteH0TH T,

Con éstos antecedentes; "sé T puede reflexionar “que T exXiste un T mercado altamente T

comipetitive; existen dirededor de ochivestaciones de serviciod To targo de tavia Machala=""

""'Guayaqﬁﬁ';‘"‘a"pésar“’d'e'eﬂc;"ei"iﬁb‘re‘m‘emﬁ'"de'1&"'d'eman'da"en“e'l"parque"'automotcir"y"ei"'"""""""“""“

elevado-trafico promedio-diarioanual; permite reflexionar - que existe una-demanda-

N
.
{ i
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2.4. Preguntas de investigacién UM\E%%‘K\? pEL

_.1.- ;El sitio elegido cumple con la normativa legal adecuada para la implementacion? =~

2.- ;Cudl ser4 la estrategia adecuada para atraer y retener a los clientes?
3.- ;Las proyecciones financieras de implementar una estacion de servicios en la via
Machala - Guayaquil, demuestran que el proyecto es rentable?

"El presente trabajo de investigacién tiene como objetivo proponer un plan de negoeios
" con base a un estudio de mercado y técnico para la creacion de una estacién de servicios
“en la via Machala-Guayaquil. Con 1a necesidad de valorar Ja puesta en marcha del
" proyecto, desde un punito de vista idgico y econdmico, se analizara el mercado objetivo,

T8¢ aplicaran encuestas Ty entrevistas paraobténer informacion priitiaiid Tqie permitaTT
determinar 14 demsndar de st inaneid; s disefiard un plan de negocios que otiente a g

.................. 2.6.EStﬂdUdBlAﬁEYMarCUTeérim

- Un plan-de-negoeios;-constituye un doeumento-escrito-de-forma-sencilla-que-plasma el
-resultado-de-una-planificacidn.-Muestra-los-objetivos..que-.s¢.-buscan. obtener . y. 1ag ..o
-------- actividades que se ejecutaran para.alcanzarlos (Malencia, W..A., ¥ Pinto, E.P., 2013). ASi.cconce
..mismo,.se.considera.a.un.plan de negocio.como. la elaboracion,.evaluacion.y. puesta €n...........

........ marcha de un proyecto de MIVETSIOM .. ettt ot et oo oo
_..También, se puede reflexionar que un plan de negocio es un instrumento de gestionde

__instrumento de planificacion que ayuda a comunicar la idea de negocio y asf gestionarsu

__financiamiento.

Bt ;
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Para Rendén (2014) un plan de negocios permite conocer el negocio al detalle, esto es,

Y ARtecedenites; 148 estratepiag, factores de éxita y Tag mietay qie persigue Destacando,

“la-importante participacion que tiene el emprendedor que es canatizar su potencialidad

-El-plan-de-negocios-es-una herramienta de comunieacion-que tiene-dos functones; launa-----

administrativa- y--la - otra - finaneiera; -seglin - Weinberger-{2013)--desde--el - contexto- -

administrativo,.-el.-plan..de negocios - sirve: - para- conocer - el entorno..en. gl-cual e

desenvuelve.las.actividades. de. la .empresa, precisar. a.través.de un.analisis. FODA..sus ..o

fortalezas, oportunidades, debilidades y. AMENAZAS. ... e e

.Asi mismo, ayuda a estar pendientes a Jos cambios gue puedan ser.una.amenaza, dara. . ... .

_.conocer el adecuado manejo de los recursos en relacion a los objetivos para los que se ...

_crea la empresa, ademds se busca atraer ¢l personal idéneo que aporte al logrode las

» Resumen

del negocio y para que fue creado».

Descnpcnon y vmon de la empresa «mformacmn que perm1t1ra conocer el glI‘O

*  Planificacidn estratégica.

=  Técticas de comercializacion,

»  Analisis del proceso productivo.

®  Analisis econdmico financiero.

“"Al'respecto, Ta importancia de un Plan de Negocios a criterio de Gonzalez (2014) ha

"crécido particularmente con la aperfura a un mercado global, que motiva a Tas

" OrganiZaciones a ser competitivas, en otras palabras, contar con adecuado precio, calidad™

e 168 productss, tiempo dé entreégas; v cumplir ¢oi 16§ réquierimientos del ¢hignte

Oc,., J8

RPN |
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2.7. Hipétesis AZUA\Y

No aplica

....,.2..»8;..Obj.eti‘yu.ﬁ.en.eral......._.......................»u.,.‘......u.......,..A..A..,.....A.<A.............A.............v.....,...........‘..,...,...A........................_.....................,.

- Realizar-un-plan-de negocios-para-la creactén-de-una-estacién-de-servietos-en-la-vig---

......... Machala_(}u.ayaquﬂ

.......... Z,QObJetlxgsespemﬁcos

.2...Describir las caracteristicas. del giro de. negocio de una estacion de servicios. ... oo

..Realizar_un_estudio_de mercado_que permita_conocer la _demanda actual ¢ ... ...

AU O CA, i

...Realizar un estudio técnico, organizacional y legal que oriente el funcionamiento

..‘.:.__,,.}i‘,a.le.lta{..4.,!.9.%....ﬁﬁpsc._tg%_..__ﬁnal}slﬁrfz.s_.__.491....12{9}799}9.“,_mﬁfi.lantfa.,Ams.i..l.@asiszrﬁﬁ.“_dﬁ_____.__.__.__._..__A_.,

rentabilidad.

Ef estudio tendré un enfoque mlxto es demr cuantltatwo y cualltatlvo porque permltlra

identificar y ‘determinar las Caractenstlcas fundarnentales para el anéhsls del entorno en

mercadeo, estructura } procesos admlmstratlvos y ﬁnalmente valorar el proyecto

financieramente.

"“Cualitativas ‘como cuantitativas, permitiendo que e estudio sea concluyente-descriptivo,

"o 'sea, un estudio estadistico de muestra de los vehiculos que circulan por esta via y que

“'permitan atraer d 1os”clienies. Descriptiva, porque permitird identificar el tipo de

TUUeoHsUmIderes v concluyerite, puésto que ayudara d estiiicturar el plan dé negocios.” T

—Setrabajard de To macro g o mifero; es decir; apticando el método deductive e induetive

con conocimientos - globales focalizados en el desarrotto-dela-propuesta-del-plan-de-

062“‘

J)":

i
i

1
i
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negocios, tomando como referencia la'8 )5 directa, revisiones bibliogréficas,

estudio, anélisis que permitan sintetizar el problema planteado y poder darle una posible

.....S.;..c.).].ﬂ:é.iaﬁ............,.........‘..,....,.......................V....‘....A...,.....A.._....................‘.....‘.............._.....................4................................‘......‘..............u............“....,......

Paraet-desarrotto-de tos capitulos propuestos enesta investigacion se utilizara tasiguiente

. La-investigacién-se-fundamentard en-detallar el Plan de-Negocios-con -base a-la-revisién -

bibliografica, utilizando-fichas-de recoleccidn-de-informacion que permitan. estruCturar ..o

un.contenido tedrico.adecuado, que.serd parte-del primer.capitulo. Ademds, de.conocer. ..o

las. caracteristicas.del negocio en lo.referente a la comercializacion de combustibles.con..........

la.apcion de un.manejn. propio.de transporte del combustible y el complemento.necesario

_en._los._servicios como: minimarket, farmacias, restaurant, entre ofros. que.permitan. ... ...

__satisfacer los requerimientos de los clientes segun la investigacion de mercado que se ..

llevara a cabo.

__En el segundo capitulo se realizara un estudio de mercado, que ayudara a especificarel

mercado objetivo y la demanda. Se aplicaré encuestas a las personas que utilizan con sus

vehxculos la via_ Machala - Guayaquﬂ a51mlsmo se aphcara entrev1stas

semlestructuradas a 105 propletanos o representantes de las estacmnes de servmlo del

sector, para establecer lo oferta existente en el mercado.

”Tomando en cuenta el tréﬁco promedio diario anual de 14171 vehlculos se reahzara e

cilculo de la muestra de una poblacuﬁn ﬁmta apllcando la 51gulente expresmn

matematica;

.....k#.Z*p*q*N ...........................................................................................

RN YRR

En donde

\‘ es el tnmano de la poblacxon 0 universo (1 4 1 71 namero o total de p051b1es encuestados)
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K: es una constante que depende del niv%]“mlﬁ‘@g&a que asignemos (1.96=95% nivel
de confianza).

.....é.:ué.s.-é]:.érr.(j.r..mué.gtfa.i..de.géa.ﬁd<(S%EOZUS):“................._..........,..,.............‘.‘..‘.............,..........................._........_..........................»..“...‘

—pres taproporeion de individuos que poseen en ta poblacion ta caracterfstica de estudio

Este dato-es generalmente desconocidoy se-suete suponer que p=gq=0.5que es{aopcidon

q-es-la-proporeién-de-individuos que noe-poseen-esa caracteristica; s deeir; s J-pu

—ni-es-el-tamafio de la-muestra-(nimero de encuestas Que - Vamos-a Races o

374 encuestas. las cuales se realizardn a los conductores. de. los. vehiculos. livianos. y.............

pesados. que circulan._por la Via Machala- Guayagul.

A través de un andlisis cuantitativo, representado por gréficos y tablas se tabulard y

.analizar4 los resultados obtenidos en el programa estadisticoSPSS,

Con esta informacion primaria, se determinaré la oferta actual y efectiva, haciendo una

proyeccion de ambas; se podra analizar la oferta y demanda existente. Con ello, establecer

un plan de comercializacién del servicio con una adecuada estrategia de comercializacion.

Para el tercer cap:tulo se determmara el tamaﬁo de la empresal tomando en cuenta factores

€Omo: las caracterlstlcas del mercado tecnologla del proceso de servicio, dlSpOHlbll]dad

de i Insumos y ‘materia pnma Para la localizacion del proyecto se aphcaré una matriz de

doble entrada que evalué factores como: distribucion adecuada mercados transporte y

comunlcacmn )’ SE‘I‘VIC!OS baSICOS

~ Se analizara los tipos de empresa de acuerdo a la normativa legal vigente y conbasealos

“requisitos establecidos en la Superintendencia de Compaiifas, se determinara el tipo de

TEfel capitile cuatio,; e evaltard o aspectos Niancieros iecesarios para la puestaen

riatcha de e emipress; a través de indicadores como? punts de equilibrio, fujo-de caja,
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VAN, la TIR, periodo de recuperacion dg%%@’%b), relacién beneficio costo (RBC),
y analisis de sensibilidad.

...‘.2...1.1..................

A"lcan’c‘es.'y..resuttadng.Espe.r.ﬂﬂﬁs."h".““‘“hhh“““‘“””””””“""""“”l“‘““.‘J”J“'".'“""“““"""""".".“"""““""

~{on-el-presente-estudio-se-busca-presentar-una propuesta-de-plan-de negocios;-et-cual -

-~--abmde-el-‘es-tudio--de--mefeado;-técnieo-~e‘ingenier1'a~del~proyecto;-estableeer-la'-est-rucwra------~--~-~-~-~-“~~

—--prgamzacional- y

»..»ﬁnancieros...Todo.esto-con.el..propc')sitordequ&el‘plan-de-negociosen.-el--corto--}n-med-iano--------'m-w-‘,-rm--

plazo. sea utilizado para.la puesta.en marcha de Ja estacidn de ServiCIOS, .

..Alrespecto, con base a los.ohjetivos especificos planteados. se muestra los resultados.que ..

Descri'bir"iaS"taracterfsti'caS""dei“'girU“‘de‘

Obijetivos especificos ... [

negocio de una estacion de servicios.,

Ciclo del negoc1o

~Miston:~

Vision.

Analisis cinco fuerzas de Porter.

‘insatisfecha.

-Realizar - un--estudio-de--mercade - gue-j-mm
permita conocer la demanda ‘actual e

(encuestas-y-entrevista):
Anidlisisde la demanda
“"Competencm

Investigacién

Comercializacion.

.Realizar..... 115 S estudio......... técnico,
organizacional y legal que 0nente el
futicionaimiento de 14 enipiress.” B

Analisis de. recursos
Tamaiio.

Tipos de sociedades.

A.px.c.?yg.q.tq,_....‘..1.1..1941@.11;9....,
rentabilidad.

...md.l..c_@égr_@s.w..

de ] ..

Anélisisdela.inversién. ........... cereaveibasagpaan
CAndlisis Financiero,

Analisis de los ingresos.

212,

Supuestos y Rlesgos

Los rlesgos a los que estd expuesto el desarrollo de esta investigacion son:

Resultadoesperado | .

-----Anahsrs ﬁStI‘&nglCO .......................................
_Investigacidn de mercado.
cualitativa

T
. Estructura Organizacional. .. b
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* Documentacion insuficiente des‘&%‘ﬁﬁﬁﬁ&%g%omaﬂvo, legal, empresarial que
permita describir la situacidn actual del mercado.

“Noeolaboracton por partede adininistradores o represetitarites  de entidadey

Actividad

DCla“c‘ ........................

Insumo para el desarrolio del trabajo e
HES e paper Bond Ty s b ST PSR Rl e e

........ JImpresiones . ...ocmeocdienesnan dS B0 L B
Anillados 61 51,5 £9

i T 1!75 ............ $5’25 ...................... T T OO

Aeopias.......,.................................,....... ............... 250 ....$0.0,4. ....»..‘...4.,.,84],0, O PPN
Transporte $200

Refrigerios 5100 TR T I T T e

........ --Imemer......u...........¢....“.....o....-.n..uu B A TR LLIaTS RXITIE T I T ey ,o>-....u.,...‘$.30‘

........ Detechos de certificacion | ... o] £70

Cumplimiento de requisitos
S —— 350, UNLVEISHALLOS. .cov..ccnvevecvv s ire oo

JMIPrEVISIOS e sesrsscnrnccnb s

T 1 e T
BT POy Eets Ser THANCIAN0 S S TOIAAT FOT € GSUaUETga,
B T V™

.IntrodUCCién............v.,..AA-.._,AAA,,A,A.,._A‘

}}.ZMis‘léﬂ ............................... 881 S P 4R SR eE s o8 R AR S SeR AR St e Rg SR LL S s SRR e e sRe et e ey na s eresere s et et ettt e

OO T U0 ST ¥ 11N

b V@LOTES SHAPEGBATIALES o
120 Analisis.de Jas. Cine fUETZas A POTIRT .o oo
L2 L COMPEtAOres POLETICIALES ...ttt e
A oM AOreS Ael SECION e S
B U S O 1 T o1 OO
WL PrOveedores e
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1.3. Analisis estratégico

1.3.1. FODA
.....I...3.'.2;.....Fa.c.t.é.fé.s..d.é..é.x.it.o...‘.,..‘...........‘...........A.............‘...................._.._........‘........<....“.......‘.................m...................“.............“....4................._.
...1:.3..3.:..Objeti.‘yo.s..es.tratégi.cmg ..........................................................................................................................................................................

oGPl 2 EStdio e Mreado: - s o
-»'--2-.--1-;--Identi-ﬁeac-ién'-del-mercado-ebjeﬁve .................................................................................................................................................
e ATHAIISEE B0 A AOIAAIUEA o eveve e e e e b e
SOOI 0 A OO0 X oY 7 - WU OO RO OO OO SO sU TS O OO OU OSSO PSP OO
oo B IO L SR oot eee e eees s e st eee et s e et e e oot eeeee oo et
........ 2.2.3. Tabulacion y, analisis de datos . ..
ead Determinacion.de Ja demanda athlal. ..o et
..2.4. Identificacion de la demanda f8CHIVA ..
.29 Proyeceion de la demanda total y efectiva e
26 Plande ComercializaCion e e

2.8. Politicas de promocién

Capitulo 3: Estudio Técnico, Organizacional y Legal S
3 1 Estudlo tecmco

3 1 I Procesos de venta

3 1 2 Recursos necesarios para la creac16n de la empresa

3.1.3. Tamaifio
314Locallzacién -
315Distnbumonf'smadelaestac10ndeserv1<:1os
R Orgamzac10na1 y legal
T e P s S
B 1 S T
R A G TG

g
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4.1. Activos Fijos

4.2. Activos Corrientes
S TR BT
e RSO BTG e
S S
el VTG IS e e

........ 48 PURLE- A @GUIIBIIO e
D EIRTIO- @ GAJA vt e
4,10, Indicadores.de LentabILIAA oo oo e e
i dCOIEINISEOTNGS ..o oo e e e e e e e

LRIy 1 e L0 1] £ L OO OSSO

CBiblegvalia e B e e e

B B X 08 e e e e

G, RN AN

Tiempo
en meses

| Objetivo especifico Actividades Resultados esperados

s o B Reewigién - bibliografica |
Describir las caracteristicas en  textos, libros,
|det-giro-de-negocto-de una- Tevistasindexadas; -
estacién de servicios internet

..................................................................... -~ Exteictira del eapitils 1

e vién

Anélisis cinco fuerzas

dePorter. .o
Andlisis estratégico
--Investigacion .-

Encuesta piloto
- Aplicacion... de. |
encuestas
Aplicaeion
entrevistas

mercado

cualitativa {encuestas y

Realizar un estudio de

1-mercadoque permita-conocer

la  demanda  actual
S

e

encuestas y entrevistas
R e g
interpretacion de
e g
.. Estructura del capitulo
I1

.....’.Fabu_lacién................,....dc.. cemvareeas

éntrevistay T

Anralisis- de-a demanda--

Comercializacidn

| Realizar un estudio técnico, |

organizacional y legal que
Joriente el _funcionamiento. de
la empresa.

la empresa

A Aplicacion de matrizde | =

doble entrada para

..determinar. ... dade

localizacién

“Tdentificacion  de  la | &
_capacidad instalada de |

... Andlisis de recursos
Tamano

Estructura
Organizacional..........
Tipos de sociedades

Procesos de'venta” |

JLocalizacion. .. |27

<I-¥alorar---log--aspectos-

financieros  del  proyecto

Determinar-el-costo-de -

la inversion

Amndlisis-dela inversién -
Analisis Financiero
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mediante  indicadores de | » Identificar " “lm%ﬁ T-a  Analisis de los
rentabilidad. indicadores ingresos

rentabilidad = Analisis de la

» ...Yalorar los indicadores | . rentabilidad.............
de rentabilidad

=

CMYPE. O 1(52), . Obtenido . de htip://www.fondoitaloperuano.org/wps ...
..content/uploads/2012/01/Elaboraci%C3%B3n-plan-de-negocio-para-MYPE.pdf .
..Elores Uribe, J. A, (2012). Plan de negocios para pequeias empresas. . Bogota: Primera
... Ediciones de 1a U. Bogotd/Colombia.
_ Gobierne  Autonomo  Descentralizado ElOro (07 de d1c1embre de 2017)
Japiiwww. obr "SP“M‘“’S gob.ec. Ob‘emd"de
http://www.obraspublicas.gob. ec/wp- -

| 'Wcontent/uploads/downloads/2015/10/LI.’.1;ERAL K PROYECTO 175200000 00

: .._....OD 930

......... GonzalezMN(z(]M)La;mponangmdgreahzammplandenggoc;os
-“‘._..mesteno de .Transporte y Obras Pubhcas El Oro (07 de dlciembre de 2017)
hrtp Shwww. obraspublzcas gob ec. Obtenido de
........................... http//mvwobraspubllcasgobec/wp-
o contenb’uploads/downloads/2017/02/LOTAIP k_AUTOPISTA-Y-DE-
ORRAT RO T L AT ™
""Rendén, O, H. (2014) "Modelo del Plan de Negoczos ‘Para Micro'y Pequena Empresa
e g o OGS e
“httpsi//books.google es/books?hl=es&I=&id=u9zhBAAAQBAT&oi=md&pg=P
TPT&AGEGUYC 3% ADaFparatel HdesarrollordeHatmicroty+peque%C3%BTat
TEpresa& ot Y OAteBCH T v &S g=t0 ZjN Y SIRP6&] T8 D Ter3OEfr Y Y#v=onepa

& mGuYeC3YADaY62 0para®20el¥20desarrolio%208e%62 01a%620micto %620
R

- Repsol:-(2008) Recuperado-el-12-de-diciembre de 2017, de-hitps/fwww.repsol:energy:-
- httpsi/Awww.repsol.energy/imagenes/global/en/libro-blanco accesibilidad-estag v
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