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El siguiente trabajo investigativo tiene por objeto la creacion de una empresa
dedicada a prestar el servicio de mecanica basica a domicilio en la zona norte de
la ciudad de Quito, debido a que se ha identificado el interés de recibir atencion
mecénica en el domicilio. La informacion necesaria fue recolectada mediante un
estudio de mercado, usando herramientas tales como: encuestas a ciudadanos,
entrevistas a duefios de talleres mecanicos y recopilacion de informacién en
distintas instituciones, permitiendo enfocar dicha necesidad pues la aplicacion de
indices y razones financieras confirma su factibilidad. Una vez tabuladas las
encuestas, se ha determinado su viabilidad con la aceptacién del 78% de los
encuestados, quienes estarian dispuestos a solicitar el servicio ofrecido, lo cual
permitira cumplir con el objetivo de dar solucién a la falla mecénica presentada o
al mantenimiento preventivo solicitado.
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THEME: "BUSINESS PLAN FOR THE CREATION OF A COMPANY
DEDICATED TO THE SERVICE OF BASIC MECHANICS FOR CARS AT
HOME IN THE CITY OF QUITO"

AUTHOR: Francisco Ernesto Almeida Hernandez
TUTOR: Ing. Rolando Lara

The following research work is aimed at the creation of a company dedicated to
providing the basic mechanics service at home in the northern part of the city of
Quito, because the interest of receiving mechanical care at home has been
identified. The necessary information was collected through a market study, using
tools such as: surveys to citizens, interviews with owners of mechanical
workshops and collection of information in different institutions, allowing to
focus on this need because the application of indexes and financial reasons
confirm its feasibility. Once the surveys have been tabulated, their viability has
been determined with the acceptance of 78% of the respondents, who would be
willing to request the service offered, which will allow to meet the goal of solving
the mechanical failure presented or the preventive maintenance requested.

KEYWORDS: BASIC MECHANICS, BUSINESS PLAN, MARKET STUDY,
SERVICE

XV



INTRODUCCION

Generar soluciones a dafios mecanicos basicos y realizar mantenimiento
preventivo a automdviles livianos ya sea en el domicilio, lugar de trabajo o lugar
de ocurrencia y generar la oportunidad de que el duefio del vehiculo, se ahorre
incomodidades y tiempo al recibir un servicio de calidad en la solucion a

problemas mecanicos.

En la actualidad existe un escaso conocimiento de las empresas que brindan ayuda
mecénica a domicilio, o la escasa publicidad no ha permitido conocerlos, por lo
que el desarrollo de un servicio mecanico béasico o express al domicilio, oficina o
lugar de ocurrencia, permitira la posibilidad de dar solucion a las fallas mecanicas
0 en su defecto, realizar mantenimientos preventivos a los vehiculos, mediante el
uso de equipos de diagnostico y el personal con experiencia. Los usuarios que
permitan atender sus vehiculos con este tipo de servicio, palparan la comodidad
de ser atendidos en el lugar donde se encuentren, sin la necesidad de buscar un
mecanico o taller que por lo general origina contratiempos, malestar y dificultad
en trasladar el automovil para el arreglo correspondiente, pues la intervencion
oportuna por parte de la empresa, les representara ahorro de tiempo y satisfaccion
de ser atendidos en donde lo soliciten.

Descripcion de Capitulos:

Se realiza el estudio de Oferta y Demanda para definir: la zona geografica como
area de influencia, determinar la muestra mediante férmula estadistica,
proyecciones de oferta y demanda, detalle de los servicios y precios, y las

estrategias a ser implementadas para la consecucién del servicio a brindar.



Se presenta el flujo de procesos y el mapa conceptual del negocio, se detallan los
factores que afectan el plan operacional, se establece un método de control de

calidad y de determinan las normativas de higiene y seguridad.

Se establece la Vision y Misidn del negocio, se realiza el anélisis FODA, se
presenta el organigrama estructural y funcional, se presenta un listado de los
indicadores de gestion y las necesidades de personal para un periodo de cinco

anos.

Se define la forma juridica del negocio, las patenten y marcas exigidas y la

documentacidn necesaria para el inicio de actividades.

En este capitulo se detallan: el plan de inversion y de financiamiento, se presentan
cuadros de gastos con sus respectivas proyecciones. También se encuentran
cuadros donde reflejan los ingresos con una proyeccion de cinco afos, el Flujo de
Caja, Punto de Equilibrio, Estado de Resultados proyectado y los indicadores y

razones financieras aplicados para el presente proyecto.



PLAN DE NEGOCIOS

CAPITULO I

AREA DE MARKETING

1.1.  Definicién de Servicio

1.1.1. Especificacion del Servicio.

El servicio de mecéanica basica a domicilio se encuentra identificado mediante tres
tipos de servicio, estos son: mecanica avanzada, chequeo y mantenimiento
preventivo, mecénica basica y como complemento se tratard al aspecto estético

del auto, cuyos servicios se detallan en el siguiente cuadro.

Tabla 1 Detalle de Servicios

ACTIVIDAD SERVICIO PRECIO
Mecanica Avanzada ABC Motor 35,00
ABC Frenos 35,00

Previo a un viaje
Previo a revision de transito

Mantenimiento General

Preventivo Mantenimiento preventivo 65,00
anual
Chequeo General
Descarga de Bateria 5,00
Mecénica Basica Dafio eléctrico 10,00
Llanta sin aire 5,00
Estético Lavado de carroceria 8,00




Encerado de carroceria 30,00
Pulido de carroceria 65,00

Fuente : Autoria propia
Elaborado por Francisco Almeida

De las tres primeras actividades el cliente recibira una atencién personalizada en
cuanto a mecanica preventiva o correctiva, quien percibird un ahorro de tiempo e
incomodidades, en cuanto a la cuarta actividad, se lo tratara como

complementarios, si el cliente lo solicita.

1.1.2. Aspectos innovadores (diferenciadores) que proporciona.

El servicio se destacara principalmente por una atencion in situ por mal
funcionamiento del automovil, se suma también la opcién de contar con una
wincha en caso de dafio mayor, para ser trasladado a un taller mecanico donde
sera atendido de manera inmediata y a un precio preferencial, acordado

previamente con dicho taller.

1.2. Definicion del mercado

El mercado es el conjunto de personas con inquietudes o necesidades semejantes
que poseen recursos para adquirir productos y / o servicios.

De acuerdo al concepto desarrollado por Michael Porter, el mercado esta dado por
cinco fuerzas que son: el poder de negociacion de los clientes, el poder de
negociacion de los proveedores, la amenaza de los nuevos entrantes, la amenaza

de productos sustitutivos y el nivel de competencia en una industria.



Para anotar una definicién de mercado, se podria decir que esta conformado por el

universo de consumidores o compradores de un determinado producto o servicio.

1.2.1. Qué mercado se va a tocar en general.

1.2.1.1. Categorizacion de sujetos

Tabla 2 Categorizacién de sujetos
CATEGORIA |SUJETO

Quién compra? |Duefio del vehiculo
Quién usa? Duefio del vehiculo
Quién decide? | Duefio del vehiculo

Quién influye? |Duefio del vehiculo
Fuente: Autoria propia
Elaborado por Francisco Almeida

1.2.1.2. Estudio de Segmentacion

El Distrito Metropolitano de Quito es un Distrito Metropolitano de la provincia de
Pichincha ubicado al norte de Ecuador. Es la jurisdiccion formada sobre la base
del Municipio de la capital de la Republica fundada en 1534, la ciudad de San
Francisco de Quito y sus localidades cercanas que forman una importante
conurbacion, sede del poder politico nacional asentada a 2.850 metros sobre el

nivel del mar y con una superficie de 4.230,6 Km2.

El Distrito Metropolitano de Quito se divide en 9 Administraciones Zonales, las
cuales contienen a 32 parroquias urbanas y 33 parroquias rurales y suburbanas.
Las parroquias urbanas estan divididas en barrios, de las cuales se han tomado
para el proyecto a barrios que se encuentran localizados en la zona norte de Quito

y que pertenecen a las parroquias de Ponceano, Cotocollao y ElI Condado, cuyo



radio de accion bordea los 5 kildbmetros con un tiempo tope de 15 a 20 minutos

para llegar a la direccion mas distante solicitada.

Tabla 3 Dimensién Conductual

VARIABLE DESCRIPCION
TI1PO DE NECESIDAD SOCIAL, MOVILIDAD
TIPO DE COMPRA VEHICULOS

RELACION CON LA MARCA Sl

ACTITUD FRENTE AL PRODUCTO

POSITIVA

Fuente: Autoria propia
Elaborado por Francisco Almeida

Tabla 4 Dimension Geogréfica

VARIABLE DESCRIPCION POBLACION

PAIS ECUADOR 16.528.730
REGION SIERRA 7.389.686
PROVINCIA PICHINCHA 3.003.799
CIUDAD URBANA Y RURAL QUITO 2.597.989
AREA DE INFLUENCIA 3 PARROQUIAS 115.069
TAMANO DE QUITO 4.230,6 Km2

Fuente: INEC — Administracidn la Delicia del Distrito Metropolitano de Quito. ANEXO 1
Elaborado por Francisco Almeida

Tabla5 Dimension Demografica

VARIABLE DESCRIPCION POBLACION

EDAD 15 - 64 115.069
SEXO MUJERES/HOMBRES 58.685 / 56.384
SOCIO ECONOMICO |PEA 85.85
OCUPACION VARIOS 85.85

Fuente: Administracién La Delicia del Ilustre Municipio de Quito
Elaborado por Francisco Almeida




lustracion 1 Area de Influencia

Fuente: Pégina web https://es.wikipedia.org/wiki/Distrito_Metropolitano_de_Quito
Elaborado por Francisco Almeida

De acuerdo a la proyeccién del ultimo censo de poblacion realizado en el afio
2010, la poblacién en la provincia de Pichincha en el &rea urbana para el afio 2017
sera de 1°984.668 habitantes, de los cuales 1°011.969 (51%) son mujeres y
963.113 (49%) son hombres.

1.2.1.3. Plan de muestreo

FORMULA PARA CALCULAR LA MUESTRA EN ESTUDIOS
DESCRIPTIVOS



El tamafio de la muestra necesario dependerd basicamente del nivel de la

investigacion y las variables insertadas en el objetivo de la investigacion.

Se debe considerar que puede existir un universo grande de poblacion en el cual la
muestra obtenida no cambiara significativamente ante variaciones en el universo.
En cambio cuando el universo no es grande, se debe utilizar un factor de

correccion de poblaciones finitas, y la formula obtenida es:

_ N z’p q
(N—-1)e?2 +z*pgq

n = Tamafio de la muestra

N = Total de la poblacion

z = Nivel de confiabilidad 1.96 al cuadrado (si la seguridad es del 95%)
p = Proporcion esperada (en este caso % = 0,05)

g = Probabilidad de no ocurrencia 1 — p (en este caso 1 — 0,95)

e = Error de la muestra 5%

n= 115.069 * 3,92 * 0,05 * 0,95
(115.069-1) * .05(2) + 3,92 * 0,05 * 0,95

n=21.425,85
287,86

n = 74 encuestas



Lo que significa que para una poblacion de 115.069 habitantes, la muestra para el
desarrollo de encuestas es de 74 habitantes y la proporcion para cada parroquia

estd determinada mediante el siguiente cuadro:

Tabla 6 Numero de Encuestas por Parroquia

PARROQUIA POBLACION | PORCENTAJE | ENCUESTAS
Cotocollao 21.840 19% 14
El Condado 55.639 48% 36
Ponciano 37.590 33% 24
TOTAL 115.069 74

Fuente: Administracién La Delicia del Ilustre Municipio de Quito
Elaborado por Francisco Almeida

Detalle en Anexo 1

Tabla 7 Cuadro de necesidades - Objetivo Especifico 1

TIPO DE
NECESIDADES DE INSTRUMENT
INEORMACION gNNFORMACI FUENTES 0S
Qué tipo de equipo TALLER DUENO DE
adquirir? PRIMARIA MECANICO TALLER
Qué herramientas TALLER DUENO DE
comprar? PRIMARIA MECANICO TALLER
Equipos informaticos BANCO DE
necesarios SECUNDARIA | PROVEEDOR DATOS
Precios por tipo de TALLER DUENO DE
Servicio PRIMARIA MECANICO TALLER
Cantidad  de  autos TALLER DUENO DE
atendidos por mes PRIMARIA MECANICO TALLER
Tipos  de  servicios TALLER DUENO DE
requeridos PRIMARIA MECANICO TALLER
Precios de equipos Yy BANCO DE
herramientas SECUNDARIA | PROVEEDOR DATOS

Fuente: Autoria propia

Elaborado por Francisco Almeida

Tabla 8 Cuadro de necesidades - Objetivo Especifico 2




TIPO DE

NECESIDADES DE INSTRUMENT

INFORMACION ION|\||:ORMACI FUENTES oS
BIBLIOTECA

Estadisticas de poblacion SECUNDARIA INEC INEC

Estadisticas  del  parque BIBLIOTECA

automotor SECUNDARIA INEC INEC

Politicas que afectan al sector

automotriz SECUNDARIA | INTERNET | COMPUTADOR

Atencion  preventiva  al

vehiculo PRIMARIA DUENOS ENCUESTA

Parroquias de Quito SECUNDARIA | INTERNET | COMPUTADOR

Fuente: Autoria propia
Elaborado por Francisco Almeida

1.2.1.4. Diseiioy recoleccion de informacion.

- Consultas en internet

- Entrevistas en talleres mecanicos

- Informacion estadistica en INEC, Administracion Zonal La Delicia del
Municipio de Quito y el Gremio de mecéanicos.

- Encuestas. Detalle en Anexo 2

DESARROLLO DE INSTRUMENTOS
INFORMACION SECUNDARIA
BANCO DE DATOS

— Equipos informaticos

Solicitar cotizaciones de equipos informaticos con caracteristicas y precios

— Precios de equipos de mecéanica y herramientas

Solicitar cotizaciones de los equipos para mecanica basica y herramientas.
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BIBLIOTECA INEC

— Informacion estadistica
Solicitar informacidn respecto a estadisticas de poblacion (pais, region,

provincia, ciudad)

Solicitar informacion respecto a estadisticas del mercado automotriz.

INFORMACION PRIMARIA
ENTREVISTA

— Equipo a adquirir

Disefio de la entrevista

Especificaciones y tipos de equipos de mecanica y herramientas necesarios

para el servicio de mecéanica y electronica

Costos de Mano de Obra por tipo de servicio mecanico

Numero de automoviles atendidos por mes
ENCUESTAS

— Encuestas

Disefio de la encuesta

Encuestas in situ

1.2.1.5. Analisis e Interpretacion

Las encuestas se los desarrollaron en los barrios determinados como zona de
influencia y  pertenecientes a las Parroquias de Cotocollao, EI Condado y
Ponceano, de acuerdo a la muestra estadistica y esta distribuido por el porcentaje

correspondiente a cada parroquia.
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Tabuladas las 74 encuestas de la muestra, resultante de una poblacién de 115.079
habitantes al afio 2016 en las tres parroquias de El Condado, Cotocollao y
Ponceano, se determina que el 84% de los encuestados posee vehiculo, de los
cuales el 53% tienen una edad de hasta 5 afios de uso y el 47% tienen de 5 a 10

anos.

Al presentarse un dafio mecanico en el vehiculo, el 60% solicitan asistencia a un
mecénico de su confianza, el 16% llama a algun tipo de asistencia automotriz y
tan solo el 4% ha utilizado una wincha para llevarlo a un taller mecéanico, pero
cuando se trata de realizar un mantenimiento preventivo a su auto, el 95%
manifestaron que si lo hacen, realizando ABC de motor, frenos y chequeo general
con el 15% cada uno, para limpieza de inyectores 9% Yy para cambio de llanta el
11% como lo mas representativo a la pregunta planteada.

Los encuestados indican que cuando falla su vehiculo, el 61% tienen
inconvenientes de tiempo para llevarlo a un taller y califican de manera favorable

la atencion recibida en dicho lugar.

Finalmente y como pregunta medular para la viabilidad del proyecto, el 78%
manifiestan estar dispuestos a solicitar el servicio a domicilio, frente a un 8% que
dicen NO y 14% que respondieron TAL VEZ.

Resultados que se encuentran incluidos en el Anexo 3

1.2.2. Demanda Potencial
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El mercado potencial se encuentra dirigido a todo duefio de vehiculo liviano
(sedan, hatchback, camionetas, 4x4, band) en condiciones de manejar un vehiculo
particular y a quienes, por no disponer de tiempo para recurrir a un taller

mecanico, tengan la alternativa de disponer de un servicio a domicilio.

Al haber pocas alternativas de auxilio mecéanico a domicilio en la ciudad de Quito
y al conocer de personas en las que se han encontrado con su vehiculo que no
prende, su llanta sin aire, bateria sin energia u otra falla mecénica de indole
bésico, surge la idea de cubrir aquel nicho de mercado que pretende ser una
solucion comoda para el cliente y especialmente dar una atencion personalizada,
brindando confianza en la realizacion de la compostura, o en su defecto efectuar el

chequeo preventivo en caso de solicitarlo el cliente.

Se ha considerado para el proyecto a las personas que Se encuentran en
condiciones de conducir un automovil, las mismas que se estan dentro del rango
de los 15 hasta los 64 afios de edad, que totalizan 115.069 habitantes en las tres
parroquias mencionadas y que representan el 67.3 % de un total de 171.000

habitantes.

Cabe sefialar que el rango de edad se lo establece de acuerdo a la informacion
proporcionada por la Administracién La Delicia que son oficinas del Distrito
Metropolitano de Quito y también por la informacion que contiene lo
proporcionado por el INEC.

Tabla 9 Tendencia de la Demanda

ANO DEMANDA
2016 115.069
2017 117.370
2018 119.718

13



2019 122.112

2020 124.554

Fuente: Autoria propia
Elaborado por Francisco Almeida

1.3.  Andlisis del Macro y Micro Ambiente

1.3.1. Anadlisis del micro ambiente

Amenazas de sustitutos

La amenaza radica en que no todos los hogares tendrdn un area adecuada para

atender el servicio solicitado, siendo el sustituto el taller mecéanico.

Ingreso de nuevos competidores

Existe mercado para este tipo de servicio y la competencia al momento no es de

alto impacto, puesto que no son conocidos o su difusion es muy limitada.

Poder de negociacion con los proveedores

Con almacenes de repuestos y lubricantes en caso de que requiera el dafio del
vehiculo, tener acuerdos con dichos almacenes para obtener una rapidez en

servicio.
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Rivalidad entre los competidores existentes

Al momento no existe competencia significativa.

1.3.2. Anadlisis del macro ambiente

Tabla 10 Matriz de Evaluaciéon de Factores Externos EFE

Factores externos clave Ponderacion Calificacion Puntuacion
ponderada

Oportunidades

1 La,poblgmon de zona de influencia 0,08 3 0,24
esta creciendo en 1,12 anual

2 Lacompetencia no es conocida 0,1 4 0,4

3 La demanda para solicitar el servicio 0.4 4 16
esel 78%

4 La capacidad _de desarrollo urbano aun 0,07 5 0,14
es representativo

5 La’tende_nua de servicio a domicilio 0,09 3 0,27
esta creciendo

Amenazas

6 Crecimiento de talleres en la zona 0,2 4 0,8
Me(cgdo de servicios alternativos 0,06 3 0,18
posicionado

Total 1 3,63

Fuente: Autoria propia
Elaborado por Francisco Almeida

Tabla 11 Matriz de Perfil Competitivo MPC

Factores criticos para el Ponderaci Calificaci Puntuaci Calificaci Puntuaci

éxito on on on on on

Publicidad 0,1 1 0,1 1 0,1
Calidad de servicio 0,3 3 0,9 2 0,6
Competitividad de precios 0,3 2 0,6 2 0,6
Expansién 0,1 2 0,2 2 0,2
Participacion de mercado 0,2 3 0,6 3 0,6
Total 1 2,4 2,1
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Fuente: Autoria propia
Elaborado por Francisco Almeida

Tabla 12 Matriz de Evaluaciones de Factores Internos EFI

et s Puntuacion

internos Ponderacion Calificacién

clave ponderada

Fortalezas

1 Ubicacion geogréfica de la oficina 0,07 4 0,28

2 El riesgo financiero es muy bajo 0,35 2 0,7

3 Oportunidad de ganar mercado 0,09 3 0,27

4 Conveniencia de personal calificado 0,07 3 0,21

Debilidades

1 Falta d_e experiencia en  sector 0.3 3 0.9
automotriz

2 No se cuenta con pagina web 0,07 3 0,21

3 Limitaciones logisticas 0,05 1 0,05

Total 1 2,62

Fuente: Autoria propia
Elaborado por Francisco Almeida

Al ser un negocio naciente y para contrarrestar las potenciales amenazas para el

negocio, se pretende optimizar los gastos, captar clientes por medio de hojas

volantes, familiares, amistades y mediante paginas web.

1.3.3. Proyeccion de la oferta.

Establecer la proyeccion para la duracion del proyecto de los ofertantes del

producto o servicio.

Tabla 13 Proyeccion de la Oferta

ANO DEMANDA

2016

115.069

2017
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117.370
2018 119.718
2019 122.112
2020 124.554
2021 127.045
2022 129.586

Fuente: Administracién Zonal La Delicia afio 2016
Elaborado por Francisco Almeida

Que estd dada por el numero de vehiculos en la provincia de Pichincha al afio

2016 y multiplicado por el indice de 5.85% resultante de la siguiente informacion:

Tabla 14 Poblacién de 15 a 64 afios de edad

PARROQUIA HABITANTES
Cotocollao 21.840
El Condado 55.639
Ponciano 37.590
TOTAL 115.069

Fuente: Administracion Zonal La Delicia afio 2016
Elaborado por Francisco Almeida

Ndmero de habitantes de 15 a 64 afios = 115.069 = 5.85%
NUmero de habitantes de 15 a 64 afios en Pichincha afio 2016 1°968.842

El indice del &rea demografica es del 5.85%

1.4. Demanda Potencial Insatisfecha
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Es el resultado de la diferencia entre la demanda y la oferta mostrada en el

siguiente cuadro:

DEMANDA POTENCIAL INSATISFECHA

Tabla 15 Demanda Potencial insatisfecha

ANO DEMANDA OFERTA DPI/ANO DPI/DIA
2016 115.069 89.501 25.568 70
2017 117.370 90.503 26.867 74
2018 119.718 91.517 28.201 77
2019 122.112 92.542 29.570 81
2020 124.554 93.579 30.976 85
2021 127.045 94.627 32.419 89
2022 129.586 95.686 33.900 93

Fuente: Autoria propia
Elaborado por Francisco Almeida

1.5. Promocion y publicidad que se realizard. (Canales de
Comunicacion)

Sin publicidad el producto no es conocido y por tanto la empresa no prospera, en
consecuencia para dar conocimiento de la empresa, se procederd a utilizar los
medios tecnoldgicos para hacer llegar a los celulares mediante el facebook para

dar a conocer de la existencia de la empresa y del tipo de servicio que ofrece.

Con la elaboracién de hojas volantes donde conste el logotipo de la empresa y los
servicios a ofrecer; seran repartidos mediante la entrega a domicilio, previo a una
sectorizaciéon planificada colocando en los buzones cuando la persona no se
encuentre en casa 0 a la persona que lo reciba, labor que se lo realizard con
personal de confianza, asi mismo se pedird a amistades, familiares, conocidos,

etc. para que comuniquen del servicio.
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El personal para la reparticion sectorizada se lo realizara con familiares y mi
persona, durante un tiempo planificado que no sera menos de 3 meses. Adquirido
experiencia y dominio se atacard el mercado visitando a empresas que posean
flotas de vehiculos y que requieran preferentemente un servicio basico en sus

instalaciones.

1.6.  Sistema de distribucion a utilizar. (Canales de Distribucion)

El servicio de Mecénica Basica a Domicilio, se lo realizara de manera directa con
el personal propio de la empresa, quien acudird al lugar, solicitado mediante
Ilamada telefénica. Se propondra realizar tratos con almacenes de repuestos y
almacenes que distribuyan todo tipo de lubricante y demas productos necesarios

para el mantenimiento.

El pedido del cliente se lo receptard mediante llamada telefonica y seré registrado
en un sistema de clientes, mismo que contendra diferentes datos que seran
archivados para posteriores llamadas de mantenimiento. La persona que reciba la

Ilamada obtendra informacion del cliente y lo registrara en el sistema.

El personal de la empresa identificara en un mapa sectorizado la direccion dada
por el cliente y procedera a revisar en el sistema. Al mecanico se proporcionara la
informacion debida: direccion, nombres del solicitante, marca, modelo y afio del
auto, tipo de pedido (mecanico o mantenimiento). De ser el caso, se llamara al

almacén o almacenes para que entreguen el producto en la direccion solicitada.

El mecanico acudira de manera inmediata al lugar solicitado con las debidas
herramientas y procedera con el arreglo del auto. Una vez terminado debera

avisar del trabajo a satisfaccion del cliente y regresar.
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Inmediatamente se hard la llamada al cliente para obtener retroalimentacion,
calificacion del servicio y el pago receptara el mecénico o mediante transferencia
previo acuerdo con la oficina de la empresa. Se registrara la calificacion del

servicio atendido en el sistema.

1.7. Seguimiento de Clientes

La informacion almacenada en el sistema con los diferentes datos del cliente y la
calificacion dada servira para que el mismo sistema dé una alerta con mensaje de
atencion de un chequeo de mantenimiento con una anticipacion de 15 dias a la
fecha sefialada, para contactarlo mediante llamada telefénica al usuario y

comunicar del chequeo acordado en la primera atencién del servicio.

La calificacidn proporcionada por el cliente, dara paso a correctivos de atencion y

de servicio.

1.8.  Especificar mercados alternativos.

El target sera el mismo definido para el presente proyecto y como mercado
potencial alternativo se tomaran los barrios aledafios que se encuentran dentro del
area de influencia y que representa una distancia de 1 kilometro adicional, tales

como: La Concepcién, Kennedy, Backer, Comité del Pueblo, El Pinar
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CAPITULO II

AREA DE PRODUCCION (OPERACIONES)

2.1. Descripcion del Proceso

2.1.1. Descripcion del proceso de transformacion del servicio.

llustracion 2 Flujograma de Procesos

casE QUIEN
FASE| =
CLIENTE ADMINISTRATIVO MECANICO
1 INICIO
5 min
2 min
Solicita i i6n del dafio,
2 - o direccion y del cliente. Informa del Ingresa
32'::;?; rﬁ:‘;ﬂ; precio y tiempo de llegada il
T 20 min
2min Prepara y se dirije al
3 Preciodel la direccion solicitada egistro de
servicio y tiempo control
de llegada
sl .
1h30 min
NO
4 Evaltia dafio e inicia el arreglo .,,‘,2?,'::2‘3:
sitema
2 min )
1 3 min
5 Cancela el valor del servicio Solicita
5 min
6 Cobrael valor del servicio en:
efectivo, tarjeta o transferencial
Archivar Copia "
Factura 10 min
Se guarda
herramientas
7
— 5 min
8 Llama a cliente y verifica Registra
atencion del servicio calificacion
del servicio
] |
9 FIN

Fuente: Autoria propia
Elaborado por Francisco Almeida
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El servicio de mecanica basica a domicilio, requerira de pasos necesarios para cumplir

adecuadamente con la labor diaria, los cuales deben ser los siguientes:

- Recepcion de llamada telefénica que realizara el solicitante a nuestra oficina, saludos y
solicitud de datos. Tiempo 2 min.

- La Asistente de Gerencia receptara informacién como: Nombre del cliente, Tipo de
solicitud mecanica, marca, modelo y afio del vehiculo, direccion, datos que seran

registrados en el sistema. Tiempo 5 min.

- Conocido el tipo de solicitud mecénica, se verificara e informara el precio de Mano de
Obray se consultara la forma de pago. Ademas se indicar al cliente, el tiempo
aproximado de llegada. Tiempo 2 min.

- Se comunica al personal operativo para que prepare las herramientas y equipo necesarios

e inmediatamente dirigirse a la direccion solicitada. Tiempo 20 min.

- Llegado al domicilio o direccion indicado, el personal operativo evaluaré el dafio e

iniciard con el mantenimiento correctivo o mantenimiento preventivo. Tiempo 1h30 min.

- Unavez terminada la atencion con el vehiculo, el personal operativo procede a solicitar

la cancelacion del servicio dado. Tiempo 3 min.

- El cliente cancela el valor correspondiente. 2 min.

- Laforma de pago se lo receptara en efectivo, tarjeta de débito o crédito o transferencia en

tiempo real. Se entregaré el correspondiente comprobante. Tiempo 5 min.
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- Unavez en oficina, el personal operativo entregara el comprobante de venta a la Asistente

de Gerencia para que proceda al registro en el sistema y archivara el fisico y se ubicaré al

equipo y herramientas en el lugar destinado para el efecto. Tiempo 10 min.

- Como dltimo paso, la Asistente de Gerente procedera a realizar una Illamada telefénica al

cliente para recibir una retroalimentacion del servicio. Tiempo 5 min.

2.1.2. Descripcion de instalaciones, equipos y personas.
Tabla 16 Instalacion de Equipos
ESPECIFICACIONES
ACTIVIDAD EQUIPO TECNICAS COSTO
.. - 2HP, 6GL 120V 115PSlI
Inducir aire al neumatico Compresor 4 ACEM 230,22
Lavado de carroceria Hidrolavadora 1300W, 1600PSI 121,72
Pulido 'y encerado  de | »1adora 65000RPM, 2100W 184,21
carroceria
Encendido de auto Bateria 34HP, 70A 117,52
Ajustar corriente Conyertldor de 100W 29,36
corriente
Verl_flcar el fluido de Comprobador de 100-500\/ 2,68
corriente corriente
Fuente: Cotizaciones de almacenes
Elaborado por Francisco Almeida
Tabla 17 Descripcion de tareas horas-hombre
No. HORAS-
ACTIVIDAD TIEMPO PERSONAS | HOMBRE
MECANICO
Atencién mecanica ABC 1 hora 30 min 1 3
Atencién mecanica eléctrica 30 min 1 1.5
Atencidn mecanica revisién 1 hora 1 2
Lavado de carroceria 30 min 1 0.5
Encerado de carroceria 1 hora 30 min 1 15
SECRETARIA
Recepcion de_ informacion y 3 min 1 0.95
registro en el sistema
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Comunica a mecéanico tipo de

g . 1 min 0.1
dafo y direccion
Prepara herramientas e insumos | 5 min 0.45
Registra en sistema
retroalimentacion del servicio | 10 min 0.9
dado
Atencion de llamadas 4 horas
Gestién bancaria 1 hora 30 min 1.5
Administrativo 1 hora 1
GERENCIA
Monitoreo telefénico, toma de
decisiones 8 horas 8

Fuente: Autoria propia
Elaborado por Francisco Almeida

Inicialmente y dado que el servicio de mecanica basica a domicilio no requiere de
un Taller fisicamente instalado, se ocupara las instalaciones del domicilio
compuesto por una oficina con escritorio y conexion wifi, ubicado en el centro del

area de influencia que se ha determinado para brindar el servicio.

-y o=

Asistente de Gerencia y un Mecanico.
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llustracion 3 Esquema de Oficina

— /

OFICINA

Escala 1:5

Fuente: Autoria propia
Elaborado por Francisco Almeida

2.1.3. Tecnologia a aplicar.

Para la prestacion del servicio de mecanica basica a domicilio, se emplearan
equipos de punta que se encuentran en el mercado, cuyas bondades permitiran
realizar tanto un mantenimiento correctivo como mantenimiento preventivo, para
solicitudes mecénicas de: ABC motor y frenos, limpieza de inyectores, revisiones
completos previos a un viaje o revision municipal, y equipos que permitiran una
verificacion del funcionamiento adecuado de sus partes, asi mismo se dara
solucién a dafios béasicos como cambiar una llanta, encender el auto por bateria
descargada, rescatar la Ilave dentro del automdvil, en caso de olvido involuntario,

etc.

2.2.Factores que Afectan el Plan de Operaciones

2.2.1. Ritmo de produccion.
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El servicio de mecénica béasica a domicilio se brindard a todo automévil que

requiera solucion al dafio o mantenimiento programado.

Tabla 18 Factores que afectan el Plan Operacional

ACTIVIDAD N° TIEMPO TIEMPO RITMO DE
PERSONAS | PROMEDIO | NORMAL TRABAJO

Servicio de 1 40 40 diario

mecanica basica

a domicilio

Fuente: Autoria propia
Elaborado por Francisco Almeida

2.2.2. Nivel de inventario promedio.

Al ser un servicio, no requiere de inventario.

2.2.3. Numero de trabajadores.

Para el inicio del negocio, se requerira de planta a un mecanico con experiencia en
temas eléctricos o viceversa, quien acudira a la direccion solicitada para dar
solucién al dafio o mantenimiento requerido, ademas de retroalimentar de las
observaciones e inquietudes, de manera que se pueda alimentar la base de datos

respecto a la atencion al cliente en el sistema.
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Tabla 19 Cuadro de Funciones

CANT. CARGO CARACTERISTICAS FUNCIONES COE‘II'(I;\? TA
- Ingeniero en Administracion - Planificar el trabajo
semanal
1 Gerente - Experiencia de 3 afios - Autorizar'y supervisar las Planta
compras
- Manejo de personal ) Supe_rvisar los equipos y
herramientos
- Experiencia 1 afio Atender llamadas
- Conocimientos de Computacién [Control de Personal
1 Asistente de Gerencia - Conocimientos contables Control de dep0ésitos Planta
- Don de mando Mantener al dia la
- Atencion al cliente informacion en el sistema
- Experiencia de 3 afios - Atender el mantenimiento
- Colaborador preventivo y correctivo
- Sentido del orden mecanico Y eléctrico
1 Mecénico - Aplica las normas de Planta
seguridad y calidad
- Velar por el cuidado de
los equipos y herremientas

Fuente: Autoria propia
Elaborado por Francisco Almeida

2.3. Capacidad de Produccion

2.3.1. Capacidad de Servicio Futura.

La propuesta actual se limita a una actividad de servicio a domicilio, por lo que no

se requiere de instalaciones en la que se precise de areas propias para oficinistas y

mecanicos, sin embargo a futuro y dado el crecimiento de clientes y exigencias en

los arreglos mecanicos, se prevé realizar un crecimiento de personal mecanico de

acuerdo al siguiente cuadro.

Tabla 20 Capacidad de Servicio Proyectado

- No. PERSONAL
NG CLIENTES | (mecénicos)
ANO 1 40 1
ANO 2 49 2
ANO 3 58 2
ANO 4 67 3
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ANO 5 76 3

Fuente: Autoria propia
Elaborado por Francisco Almeida

2.4. Definicion de Recursos Necesarios para la Produccion

2.4.1. Especificacion de materias primas y grado de sustitucion que
pueden presentar.

La materia prima para el servicio de mecanica basica a domicilio, esti dada por
las herramientas, maquinaria e insumos cuyas prestaciones estaran dadas
directamente por el uso que genere la demanda, para lo cual se tiene previsto, en
caso de dafio o pérdida, sustituir por las mismas caracteristicas en almacenes

ferreteros que se encuentran distribuidos en la ciudad de Quito,

2.5. Calidad

2.5.1. Método de Control de Calidad.

El método a ser aplicado se basa en el circulo de Planificar-hacer-verificar-actuar,
esto es, en la Planificacion se establecen las actividades del proceso necesarias
para obtener el resultado esperado, Hacer donde se realizan los cambios para
implantar la mejora propuesta, Verificar pasado un periodo previsto de antemano,
los datos de control son recopilados y analizados comparandolos con los
iniciales, Actuar a partir de los resultados conseguidos en la fase anterior se

procede a recopilar lo aprendido y a ponerlo en marcha.
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La puntualidad y un esmerado servicio al cliente, se medirdn por medio de una
encuesta de satisfaccion, asi como también mediante una Ilamada telefonica, con
el objeto de retroalimentar estadisticas de servicio y proponer mejoras Yy
correcciones en las areas que amerite. La informacion serd alimentada en un
sistema adaptado para las necesidades de la empresa, misma que presentara los

resultados tanto en cuadros numéricos como en graficos.

Tabla 21 Verificacion Control de Calidad

LISTA DE VERIFICACION
Proceso : Arreglo mecanico
Responsable : Mecénico
DEFECTOS FRECUENCIA
Equipo - Funcionamiento Diario
Herramientas - sucias Diario
Imagen - Limpieza de indumentaria Diario
Puntualidad - Asistencia a domicilio Diario
Servicio - Defectuoso Diario
Comunicacion - Inquietudes Semanal
Proceso : Administrativo
Responsable : Asistente de Gerencia
DEFECTOS FRECUENCIA
Datos erréneos en el sistema Diario
Impuntualidad de ingreso al trabajo Diario
Servicio sin cobranza Diario
Comunicacion - Inquietudes Semanal
Financiero - Control de depositos Semanal
Conciliacién - Bancario Mensual

Fuente: Autoria propia
Elaborado por Francisco Almeida
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llustracion 4 Espina de Pescado
I Materia Prima E

Personal no Desmotivacion Mala calidad
calificado Insuficiente
Rotacion Falta de mantenimiento
Comportamiento Pérdidas —\
inadecuado Mala manipulacién
CLIENTE
INSATISFECHO
Defectuoso
Durabilidad Avrreglo defectuoso
Pérdida de equipo Aplicabilidad
Confiabilidad Impuntualidad

___Maguinaria__| ! Método |

Fuente: Autoria propia
Elaborado por Francisco Almeida

2.6. Normativasy permisos que afectan su instalacion.

2.6.1. Seguridad e higiene ocupacional

Las normas basicas de seguridad son un conjunto de medidas destinadas a
proteger la salud de todos, prevenir accidentes y promover el cuidado del material
de los laboratorios. Son un conjunto de practicas de sentido comun; el elemento

clave es la actitud responsable y la concientizacion de todos.

Entre las normas a aplicar se mencionan los siguientes:

Dejar la herramienta en su lugar

Utilizar ropa adecuada
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Ropa protectora:

Delantales y mangas: Este tipo se utiliza en trabajos de mecanizado y soldadura
por varias razones entre las cuales estan el proteger de quemaduras por medio de

calor y radiaciones al cuerpo y brazos.

Higiene:

Conjunto de actividades destinadas a la identificacion, evaluacion y control de los
agentes de riesgo y factores del ambiente de trabajo que puedan afectar la salud de

los trabajadores.

Clasificacion de los factores de riesgo:

De inseguridad

Superficies y elementos asperos.
Material en movimiento.
Maquina y herramientas.
Transporte mecéanico.

Partes en movimiento.

Caida de objetos.

Elementos cortantes, punzantes y contundentes.
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Eléctricos

Contacto directo.
Contacto indirecto.

Electricidad estatica.

Orden y limpieza de un taller:

Debe cuidarse el orden y conservaciéon de las herramientas, Utiles y accesorios;

tener un sitio para cada cosa.

La zona de trabajo y las inmediaciones de la maquina deben mantenerse limpias y

libres de obstaculos y manchas de aceite.

Los objetos caidos y desperdigados pueden provocar tropezones y resbalones

peligrosos, por lo que deben ser recogidos antes de que esto suceda.

La maquina debe mantenerse en perfecto estado de conservacion, limpia y

correctamente engrasada.
Las herramientas deben guardarse en un armario o lugar adecuado.
No debe dejarse ninguna herramienta u objeto suelto sobre la maquina.

Eliminar los desperdicios, trapos sucios de aceitero grasa que puedan arder con

facilidad, acumulandolos en contenedores adecuados (metalicos y con tapa).

Todas las operaciones de comprobacion, medicion, ajuste, etc., deben realizarse

con la maquina parada.

Para retirar una pieza, eliminar las virutas, comprobar medidas, etc. se debe parar

la maquina.
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CAPITULO III

AREA DE ORGANIZACION y GESTION

3.1. Analisis Estratégico y Definicion de Objetivos

3.1.1. Vision de la Empresa.

Ser una empresa nimero uno en brindar el servicio de mecanica a domicilio, con

una atencion cordial y amable en el afio 2022.

3.1.2. Misién de la Empresa:

Brindar un servicio de calidad, utilizando la tecnologia y el recurso humano

capacitado para atender las necesidades del cliente al menor tiempo posible.

3.1.3. Analisis FODA

OPORTUNIDADES

— Competencia escaza

— Edad del parque automotor de méas de 5 afios

— Gran cantidad de vehiculos

— Lamentalidad de la gente frente al mantenimiento preventivo
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AMENAZAS
— Fidelidad del cliente
— Politicas de estado inconvenientes

— Falta se atencion oportuna y eficiente
— Talleres con moderna tecnologia y posicionados en el mercado

FORTALEZAS

— Buena predisposicion personal
— Oportunidad de crecimiento ordenado

DEBILIDADES

— Falta de experiencia en el negocio
— Confianza en el nuevo personal

3.2.  Organizacion funcional de la empresa

3.2.1. Realizar organigrama de su empresa para definir la organizacion
interna.

llustracion 5 Organigrama Estructural
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GERENCIA

ASISTENTE DE
GERENCIA

ME CANICO

REFERENCIA
Relxcitn daMad
— Relxita dolizea
< Ralxics daizoye
S Relxicn do Antonidxd Fuocion d

A

Fuente: Autoria propia
Elaborado por Francisco Almeida

llustracion 6 Organigrama Funcional

GERENCI
*Manejo financiero
*Abrr mercado
*Control del personal
|
Asistente de Gerencia
*Rechir llarmadas
*Regstro en sistema
- Seguimento a Mecamcos
*Gestion de cobranza
Mecanico
*Amreglo mecanico
*Ameglo elédnco
*Reportes de servicio
REFERENCIA
[J Relcion de Mando
Ralcion de Linna
) Relcon de Apovo
g Rafacion de Aworidad Pincional

Fuente: Autoria propia
Elaborado por Francisco Almeida

3.2.2. Describa brevemente los cargos del organigrama.
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Tabla 22 Cargos y Funciones

I INFORMACION BASICA

PUESTO Mecanico 1
JEFE INMEDIATO SUPERIOR Propietario
SUPERVISA A Ninguno

I NATURALEZA DEL PUESTO

Reparacion y mantenimiento de dafio vehicular
I FUNCIONES

Repara dafios mecéanicos y electrénicos, y mantenimiento vehicular.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL Mecéanico
EXPERIENCIA 5 afios
HABILIDADES Mecanico y eléctrico
FORMACION Técnico

| INFORMACION BASICA

PUESTO Asistente de Gerencia
JEFE INMEDIATO SUPERIOR Propietario
SUPERVISA A Mecéanicos 1y 2

I NATURALEZA DEL PUESTO

Asistir e informar a Gerencia respecto al movimiento diario del

negocio.

I FUNCIONES

Coordinar las llamadas de solicitud de servicio entre cliente y
mecanico.

Ingresar informacion al sistema respecto a: Datos del cliente, tipo de
servicio, sector de atencidn, calificacion del servicio, etc.

Llevar la cobranza del servicio

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL No exigible
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EXPERIENCIA 3 afos

HABILIDADES Manejo personal y de sistemas

FORMACION Bachiller

3.3.

3.3.1.

Fuente: Autoria propia
Elaborado por Francisco Almeida

Control de Gestion

Listado de los indicadores de gestion necesarios.

Numero de clientes atendidos

Conocer los clientes que han solicitado el servicio de mecéanica basica a

domicilio.

Numero de clientes nuevos

Clientes nuevos que solicitan el servicio

Tiempo en reparacion de dafio o mantenimiento al vehiculo

Demora en el arreglo del dafio producido en el vehiculo
Tiempo que toma realizar el mantenimiento solicitado

Tiempo de desplazamiento al lugar solicitado

Determinar el promedio del tiempo de desplazamiento a la direccion

solicitada

Zona atendida

Tener estadisticas de las zonas que mas han solicitado los servicios

Valor mensual recaudado

Conocer el importe ocasionado en el mes

Calificacién de atencion del servicio
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Conocer el grado de satisfaccion por la atencion y servicio entregado.

— Saldo en banco

Vigilar los saldos monetarios

— Hora de atencién

Determinar las horas que mas solicitan el servicio

— Tipo de atencion solicitada

Determinar el tipo de servicio que mas solicitan

Tabla 23 Indicadores de Gestion

AREAS INDICADORES
- Nivel de clientes
- Cartera
COMERCIAL - Satisfaccion del cliente —

Indicador de reclamos.

- Calificacion de clientes

- Herramientas, maquinaria
MECANICA - Tiempos de traslado

- Tiempos de servicio al cliente
- Inventario

- Balances y Estado de Pérdidas
y Ganancias

- Rol de pagos

- IESS

- SRI

CONTABLE

Fuente: Autoria propia
Elaborado por Francisco Almeida

3.4. Necesidades de Personal

Para el primer afio se prevé iniciar con el personal basico, esto es un gerente, una

asistente de gerencia y un mecanico, sin embargo y de acuerdo a la demanda del
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primer afio, se aumentara el nimero de mecanicos necesarios para dar atencion a
las solicitudes de mecénica bésica que se presenten. Por tanto el aumento de

personal estara dada directamente proporcional por la demanda.

Tabla 24 Proyeccién de personal

. PERSONAL
AWNE (mecéanicos)
ANO 1 3
ANO 2 4
ANO 3 4
ANO 4 5
ANO 5 5

Fuente: Autoria propia
Elaborado por Francisco Almeida
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CAPITULO IV

AREA JURIDICO LEGAL

4.1. Determinacion de la forma juridica

La empresa seré constituida mediante la denominacién SOCIEDAD CIVIL el cual

da mas libertad de trabajo.

4.2.Patentes y Marcas

El proceso de tramitacion que requiere la patente es la siguiente:

Presentar la solicitud en el IEPI y pago de la tasa de mantenimiento de la

primera anualidad.

Examen de forma para comprobar que la solicitud esté correcta, caso contrario se

dara un plazo de dos meses para subsanar los defectos.

Publicacion en un plazo de 18 meses a partir de la fecha de solicitud. En caso de
no existir oposicion, el instituto efectuard un examen final y decidira si conceder o

no la patente.
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— Solicitar un examen de patentabilidad
— Examen de fondo donde se determina la patentabilidad
— Resolucién de concesion

El proceso de tramitacion que requiere la marca es la siguiente:

Depositar 208 dolares en efectivo, a nombre del Instituto Ecuatoriano de
Propiedad Intelectual, en su cuenta corriente del Banco del Pacifico.

Ingresar al sitio web del IEPI www.iepi.gob.ec, hacer clic en la opcidon “Servicios

en Linea” y dentro de esta en “Formularios”.

Descargar la Solicitud de Registro de Signos Distintivos, llenarla en computadora,
imprimirla y firmarla. En esta solicitud se debe incluir el nimero de comprobante

del depdsito realizado.

Adjuntar a la solicitud tres copias en blanco y negro de la solicitud, original y dos

copias de la papeleta del deposito realizado.

Si la solicitud se hace como persona natural, adjuntar dos copias en blanco y

negro de la cédula de identidad.

Si la solicitud se hace como persona juridica, adjuntar una copia notariada del

nombramiento de la persona que es Representante Legal de la organizacion.
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Si la marca es figurativa (imagenes o logotipos) o mixta (imégenes o logotipos y
texto), adjuntar seis artes a color en tamafio 5 centimetros de ancho por 5

centimetros de alto impresos en papel adhesivo.

Entregar estos documentos en la oficina del IEPI més cercana.

4.3.Detalle todo tipo de licencias necesarias para funcionar y documentos
legales (Patentes, Inicio de Actividades, etc.).

Se requiere presentar al SRI la siguiente documentacion:

— Constitucion de la empresa notariada
— Copia de cédula de identidad
— Copia de papeleta de votacion

42



CAPITULO V

AREA FINANCIERA

5.1. Plan de Inversiones

Para determinar la inversion se ha considerado los principales rubros que
componen el desarrollo del servicio de Mecéanica Béasica a Domicilio, siendo la
adquisicion de Equipos de Computacién el de mayor inversion, seguido por los

gastos de constitucion, sin embargo lo requerido en Maquinaria y Equipo y

Herramientas, tan solo representan el 20% del total de la inversion.

Tabla 25 Plan de Inversion
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CANTIDAD DESCRIPCION U:\l/'IA'\I'ITA%F:O TOTAL (USD)
Equipo de Mecanica 745.70
1 Compresor 257,85
1 Hidrolavadora 121,72
1 Amoladora 184,21
1 Bateria para encerder el auto 117,52
1 Gata hidraulica tipo botella 21,84
1 Convertidor de corriente 29,36
1 Multimetro 10,52
1 Comprobador de corriente 2,68
Herramientas 148 31
Caja de herramientas: coopas,
1 inglos Hiaves s, aicate, | 11200
otros
1 Corta frio 13,59




1 Llave de llantas 11,97
1 Peladora de cables 10,75
Insumos de mecanica 62,01
1 Lampara 21,92
1 Triangulo de seguridad 12.66
1 extension 16,43
1 Cintasplastions para g inet 3,00
1 Gualpe 1,50
1 Franelas 1,00
1 Masquin 3,50
1 Taipe 2.00
Muebles y enceres 82,00
1 Silla de escritorio 82,00
Equipo de Computo 1.372,05
1 Computador 981,90
1 Impresora 261,35
1 Data Fast inalambrico 128,80
1 Efectivo para inicio del
negocio 150,00
1 Costos de constitucion 1.000,00
1 Indumentaria 40,00
TOTAL 3.600,07

Fuente: Autoria propia
Elaborado por Francisco Almeida

5.2. Plan de Financiamiento

El financiamiento que requiere el presente proyecto esta dado por la necesidad de
adquirir las herramientas, maquinaria e insumos que demandaria el servicio de

mecanica basica a domicilio, por lo que se requerird un monto de financiamiento
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de USD 3.842,86, valor que se obtendra por medio de una Cooperativa de Ahorro

y Crédito de la ciudad de Quito. Detalle ver en Anexo 4

a) Forma de financiamiento

Tabla 26 Forma de Financiamiento

Fuente: Autoria

propia

Elaborado por Francisco Almeida

5.3.CALCULO DE COSTOS

a) Detalle de Costos

Y GASTOS

DESCRIPCION TOTAL |PARCIAL |TOTAL

(USD) (%) (%)
Préstamo bancario 3.600,07 100% 100%
TOTAL 3.600,07

Tabla 27 Detalle de Costos por tipo de Servicio

UNIDA
DESCRIPCIONPOR | DDE | \coog | COSTO %AAENNTS'BQLD COSTO | COSTO
TIPO DE SERVICIO | MEDID UNITARIO | pEcueriDA | MENSUAL | ANUAL
A

ABC MOTOR Tiempo | 5,84 6 38,41 460,93
ABC FRENOS Tiempo 15 5,07 6 3335 400,16
MANTENIMIENTO
GENERAL (Revision
de Transito, previo a Tiempo 6

e rev 25 12,54 82,48 989,74
viaje, mantenimiento
anual)
DESCARGA DE Tiemo )
BATERIA P 02 074 1,63 19,57
DARO ELECTRICO | Tiempo 03 0.99 2 218 26,12
LLANTASINAIRE | Tiempo 02 108 2 237 28,38
LAVADO Tiempo 05 3,14 6 20,62 247,45
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ENCERADO DE .
i Tiempo 6
CARROCERIA 15 17,48 114,97 1.379,65
PULIDO DE Tiemoo 4
CARROCERIA P 2,0 19,29 84,59 1.015,05
Fuente: Autoria propia
Elaborado por Francisco Almeida
b) Proyeccion de Costos
Tabla 28 Proyeccion de Costos por Tipo de Servicio

DESCRIPCION COSTO COSTOS TOTAL COSTOS TOTAL

MENSUAL ANO 1 ANO 2

FIJOS | VARIABLES FIJOS | VARIABLES
ABC MOTOR 38,41 7.68 30,73 460,93 101,05 404,22 505,27
ABC FRENOS B3IB| o4 2668 | 0016|8773 2670|4565
MANTENIMIENTO GENERAL
(Revision de Tréansito, previo a viaje, 82,48 65,98 66,04
mantenimiento ancal) 16,50 989,74 [ 216,99 1.084,95
DESCARGA DE BATERIA 1,63 033 1,30 1957 429 1,31 21,46
DANO ELECTRICO 2,18 0,44 1,74 26,12 5,73 1,74 28,64
LLANTA SIN AIRE 2,37 0.47 1,89 28.38 6,22 1,89 3111
LAVADO 20,62 412 16,50 24745 54,25 16,51 271,26
ENCERADO DE CARROCERIA 114,97 22,99 91,98 1.379,65 302,48 92,06 1512,38
PULIDO DE CARROCERIA 84,59 16,92 67,67 1.015,05 222,54 67,73 1.112,69
COMPUTADORA 24,55 24,55 294,57 24,55 294,57
IMPRESORA 653 453 78,41 6,53 78,41
DATAFAST 3,22 3,22 38,64 3,22 38,64
SILLA DE ESCRITORIO 1,37 137 16,40 1,37 16,40
TOTALES 38411 19179 304471 460,03 | 1.036,95 678211 505,27
SCRIPCION COSTOS — COSTOS S COSTOS S —
ANO 3 ANO 4 ANO 5
FIJOS | VARIABLES FIJOS | VARIABLES FIJOS | VARIABLES

ABC MOTOR 11078 443,10 553,88 | 151 4 48573 | o0716| 13301 53246 | gg5 57
ABC FRENOS 06,17 384,68 48085 | 10c 4 42169 | con 11| 11556 46225 | o0
MANTENIMIENTO
GENERAL
(Revision de
Transito, previo a 237,86 951,46 1.189,32 260,75 1.042,99 1.303,73 285,83 114332 1.429,15
viaje, mantenimiento
anual)
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DESCARGA DE
BATERIA 4,70 18,82 852 546 2063|578 565 22611 5596
DANO 25,11 31,39 27,53 30,18
ELECTRICO 6,28 : ’ 6,88 : 34,41 7,54 : 37,72
LLANTA SIN AIRE 6.62 27,28 34,11 748 2091|449 8.20 279 4005
LAVADO 50.47 237,88 29735 cogg 26077 | soso| 7146 285,85 | 55739
ENCERADO DE
CARROCERIA 331,57 132629 | 165787 | 444 47 145388 | 1 81735 | 39844 159375 | 4 992 18
PULIDO DE 975,79 | 1.219.73 1.069,66 1.172,56
CARROCERIA 243,95 ' 9 267,41 0900 1 337,07 | 293,14 1490 1 1 465,70
COMPUTADORA 2455 294,57
IMPRESORA 653 78,41
DATA FAST 2,22 38,64
SILLA DE 16.40
ESCRITORIO 1,37 : 1,37 16,40 1,37 16,40
TOTALES 113327 4.390,42 553,88 | 1 504 56 481278 | cor 16| 130031 521577 | geoes
Fuente: Autoria propia
Elaborado por Francisco Almeida
c) Detalle de Gastos
Tabla 29 Gastos Administrativos, Ventas y Financieros
GASTOS ADMINISTRATIVOS
FRECUENCIA
UNIDAD DE VALOR VALOR
DETALLE MENSUAL VALOR ANUAL
MEDIDA UNITARIO DEL GASTO MENSUAL
Sueldos UsD 679,13 | todos los meses 679,13 8.149,50
Servicios Basicos,
Internet y Moviles UsbD 94,00 | todos los meses 94,00 1.128,00
Arriendos UsD 74,56 | todos los meses 74,56 894,72
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 847,69 10.172,22
GASTOS DE VENTA
FRECUENCIA
UNIDAD DE VALOR VALOR
DETALLE MENSUAL VALOR ANUAL
MEDIDA UNITARIO DEL GASTO MENSUAL
Combustible UsD 40,00 | todos los meses 40,00 480,00
Publicidad uUsD 30,00 Trimestral 30,00 120,00
TOTAL GASTOS DE VENTA 40,00 480,00
GASTOS FINANCIEROS
FRECUENCIA
UNIDAD DE VALOR VALOR
DETALLES MENSUAL VALOR ANUAL
MEDIDA UNITARIO DEL GASTO MENSUAL
Intereses por usD 24,81 Mensual 24,81 297,72
prestamo bancario
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TOTAL GASTOS FINANCIEROS 24,81 297,72
TOTAL DE GASTOS
912,50 10.949,94
Fuente: Autoria propia
Elaborado por Francisco Almeida
.z
d) Proyeccion de Gastos
Tabla 30 Proyeccién de Gastos a 5 afos
GASTOS 5 GASTOS 5
TSR M(éﬁchA) . TOTAJ_ ARO TOTA;. ARO
FIJOS VARIABLES FIJOS VARIABLES
Sueldos 679,13 8.271,74 8.271,74 8.395,82 8.395,82
Servicios Ba§|c_os, 94,00 1.144,92 1.144,92 1.162,09 1.162,09
Internet y Moéviles
Arriendos 74,56 908,14 908,14 921,76 921,76
Publicidad 30,00 120,00 120,00 120,00 120,00
Int,ereses por 24,81 450,60 450,60 225,25 225,25
préstamo bancario
Combustible 40,00 487,20 487,20 494,51 494,51
TOTALES 942,50 10.444,80 487,20 11.382,60 10.599,68 494,51 11.319,43
GASTOS GASTOS GASTOS
DESCRIPCION pris prion i
FIJOS | VARIABLES FIJOS | VARIABLES FIJOS | VARIABLES
Sueldos 8.521,76 852,76 | 8.649,58 8.64958 | 8.779,33 8.779,33
Servicios
Basicos,
Internet y 1.179,53 117953 | 1.197,22 1197,22 | 121518 1.215,18
Moviles
Arriendos 935,50 935,50 949,62 949,62 963,87 963,87
Publicidad 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00
Intereses por
prestamo 18,84 18,84 .
bancario
Combustible 501,93 501,03 509,45 500,45 51710 | 51710
TOTALES 10.756,87 501,93 11.277,64 | 10.916,42 509,45 11.425,88 | 11.078,37 517,10 11.595,47

Fuente: Autoria propia
Elaborado por Francisco Almeida

Mano de Obra

Inicialmente para la Mano de Obra se requerira Unicamente de una Asistente de

Gerente y un Mecanico.

Conforme transcurra el proceso de crecimiento y
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necesidades administrativas y operacionales, mi persona como Gerente de la

naciente empresa, me involucraré personalmente en la atencion del servicio, toda

vez que haya realizado cursos de capacitacion referentes al ramo automotriz.

Ademas mi estabilidad laboral lo mantendré para asegurar la situacién econémica

hasta que sea requerido por las necesidades propias del negocio. Detalle en
Anexo 5
Tabla 31 Mano de Obra

VALOR A
CARGO SUELDO | DESCUENTOS | PROVISIONES | 5op <010
Gerente 375,00 35,44 143,06 482,63
Asistente de Gerente | 375,00 35,44 143,06 482,63
TOTAL 965,25

Fuente: Autoria propia
Elaborado por Francisco Almeida

Depreciacion

Tabla 32 Detalle de depreciacion

DETALLEDELBIEN | ;VIPA | vaLor | DE . |PEPRECIACION | DEPRECIACION
DEPRECIACION

EQUIPO
Compresor 5 257,85 20% 51,57 4,30
Hidrolavadora 5 121,72 20% 24,34 2,03
Amoladora 5 184,21 20% 36,84 3,07
Bateria para encender el auto 5 117,52 20% 23,50 1.96
Gata hidraulica tipo botella 5 21,84 20% 4,37 0,36
Convertidor de corriente 5 29,36 20% 5,87 0,49
Multimetro 5 10,52 20% 2,10 0,18
Comprobador de corriente 5 2,68 20% 0,54 0,04
HERRAMIENTAS
Manguera de agua 5 25,00 20% 5,00 0,42
Extension eléctrica 10 8,92 10% 0,89 0,07
Corta frio 10 13,59 10% 1,36 011
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Llave de llantas 10 11,97 10% 1,20 0,10
Juego de Copas y racha 10 21,87 10% 2,19 0,18
Juego Desarmadores 10 26,31 10% 2,63 0,22
Tenaza 10 7,19 10% 0,72 0,06
Alicate 10 5,04 10% 0,50 0,04
Lagarto 10 15,00 10% 1,50 013
Peladora de cables 10 10,75 10% 1,08 0,09
ACTIVO
Automoévil 10 ‘ 8.000,00 | 10% 800,00 66,67
EQUIPO DE OFICINA
Computador 3 981,90 30% 294,57 24,55
Impresora 3 261,35 30% 78,41 6,53
Data Fast inalambrico 3 128,80 30% 38,64 3,22
MUEBLES DE OFICINA
Silla de escritorio 5 82,00 20% 16,40 137
TOTAL 82,00 1.394,22 116,18
Fuente: Autoria propia
Elaborado por Francisco Almeida
Proyeccion de la depreciacion
Tabla 33 Proyeccién de la Depreciacion
DETALLE DEL BIEN ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
EQUIPO
Compresor 51,57 51,57 51,57 51,57 51,57
Hidrolavadora 24,34 24,34 24,34 24,34 24,34
Amoladora 36,84 36,84 36,84 36,84 36,84
Bateria para encender el auto 23,50 23,50 23,50 23,50 23,50
Gata hidraulica tipo botella 4,37 4,37 4,37 4,37 4,37
Convertidor de corriente 587 587 587 5,87 5,87
Multimetro 2,10 2,10 2,10 2,10 2,10
Comprobador de corriente 0,54 0,54 0,54 0,54 0,54
HERRAMIENTAS
Manguera de agua 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00
Extension eléctrica 0,89 0,89 0,89 0,89 0,89
Corta frio 1,36 1,36 1,36 1,36 1,36
Llave de llantas 1,20 1,20 1,20 1,20 1,20
Juego de Copas y racha 219 219 2,19 2,19 2,19
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Juego Desarmadores 2,63 2,63 2,63 2,63 2,63
Tenaza 0,72 0,72 0,72 0,72 0,72
Alicate 0,50 0,50 0,50 0,50 0,50
Lagarto 1,50 1,50 1,50 1,50 1,50
Peladora de cables 1.08 1.08 1,08 1,08 1,08
ACTIVO

Automovil 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00
EQUIPO DE OFICINA

Computador 294,57 294,57 294,57

Impresora 78,41 78,41 78,41

Data Fast inalambrico 3864 3864 38.64

MUEBLES DE OFICINA

Silla de escritorio 16,40 16,40 16,40 16,40 16,40
TOTAL 1.394,22 1.394,22 1.394,22 982,60 982,60

Fuente: Autoria propia
Elaborado por Francisco Almeida

5.4.Calculo de Ingresos

Los ingresos estan dados por el precio promedio de mercado ofrecidos en los

talleres de mecanica de la zona y por precios que mantienen mecanicos que

atienden a domicilio, ademas se precisa cubrir los valores mensuales que se

requiere al funcionamiento de la empresa, por tanto el precio a cobrar al cliente

esta ya incluido el porcentaje de utilidad.

Tabla 34 Detalle de Ingresos

Margen PRECIO
SERVICIOS UNE')EI;AD COSTO utilidad INGRESO | CLIENTES DE
MEDIDA | MENSUAL | s MENSUAL | ATENDIDOS | VENTA
° UNITARIO
0,
ABC MOTOR UNID. 3841 | 498% | 10 5 230,20 6 35,00
0,
ABC FRENOS UNID. 3335 | 498% | cc 230,20 6 35,00
MANTENIMIENTO
GENERAL (Revision de .
Transito, previo a viaje, UNID. 82,48 | 419% 345,58 421,52 6 65,00
mantenimiento anual)
DESCARGA DE BATERIA UNID. 1,63 |572% 933 10,96 2 500
N = 0
DARNO ELECTRICO UNID. 218 | 900% | g0 21,92 2 10,00
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0,
LLANTA SIN AIRE UNID. 2,37 | 365% 8,63 10,96 2 5,00

0,
LAVADO UNID 20,62 | 155% | 4 o 52,62 6 8,00
ENCERADO DE 0
CARROCERIA UNID 114,97 | 72% 82.20 197,32 6 30,00

i 0
PULIDO DE CARROCERIA | UNID 8459 | 287% | o0 47 285,01 4 65,00
TOTAL INGRESOS 1.466,72 40
Fuente: Autoria propia
Elaborado por Francisco Almeida
Proyeccién de Ingresos
Tabla 35 Proyeccion de los Ingresos
PRECIO TOTAL ANO PRECIO TOTAL
SERVICIOS CANT MES UNIT 1 CANT MES UNIT ARIO 2
ABC MOTOR 6 35,00 2.762,42 ! 3500 302817
ABC FRENOS 6 35,00 276242 7 35,00 | 300817
MANTENIMIENTO GENERAL
(Revision de Tréansito, previo a viaje, 6 7 65,00
mantenimiento anual) 65,00 5.130,22 5.623,74
DESCARGA DE BATERIA 2 5,00 131,54 3 5,00 144,20
DANO ELECTRICO 2 10,00 263,09 3 10,00 288,40
LLANTA SIN AIRE 2 5,00 131,54 3 5,00 144,20
LAVADO 6 8,00 631,41 7 8,00 692,15
ENCERADO DE CARROCERIA 6 30,00 2.367.79 7 30,00 2.595,57
PULIDO DE CARROCERIA 4 65,00 3.420,14 5 65,00 3.749,16
TOTAL INGRESOS 40 17.600,59 49 19.293,76
SERVICIOS CANT | PRECIO TQTAL CANT | PRECIO TQTAL CANT | PRECIO TQTAL
MES UNIT ANO 3 MES UNIT ANO 4 MES UNIT ANO 5

ABC MOTOR 8 35,00 3.319,48 9 35,00 3.638.81 10 35,00 3.988,87
ABC FRENOS 8 35.00| 331948 9 35,00 s6el| 10 35,00 398,67
MANTENIMIENTO
GENERAL (Revision de
Transito, previo a viaje, 8 65,00 6.164,75 9 65,00 6.757,80 10 65,00 7.407,90
mantenimiento anual)
DESCARGA DE BATERIA 4 5,00 158,07 5 5,00 173,28 6 5,00 189,95
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DANO ELECTRICO 4 10,00 316,14 5 10,00 346,55 6 10,00 379,89
LLANTA SIN AIRE 4 5,00 158,07 5 5,00 17328 6 5,00 189,95
LAVADO 8 8,00 758.74 9 8,00 831,73 10 8,00 911,74
ENCERADO DE
CARROCERIA 8 80001 pgas527| ° 3000 1 311808 10 | 3000 | 541903
PULIDO DE CARROCERIA 6 65,00 4109.83 7 65,00 450520 8 65,00 4.938,60
TOTAL INGRESOS 58 21.149,82 67 23.184,44 76 25.414,78
Fuente: Autoria propia
Elaborado por Francisco Almeida
5.5.Flujo de Caja
Tabla 36 Flujo de Caja
DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS OPERACIONALES
3.600,07 | 17.600,59 | 19.293,76 | 21.149,82 | 23.184,44 25.414,78
INVERSION 3.600,07
RECUPERACION POR VENTAS
17.600,59 | 19.293,76 | 21.149,82 | 23.184,44 25.414,78
EGRESOS OPERACIONALES
-| 14.138,45| 10.746,19 | 10.962,68 | 11.188,62 | 11.424,84
Pago a Proveedores
3.600,07
Mano de obra directa
- 512,72 570,14 634,00 705,00 783,96
Mano de obra indirecta
Gastos de Venta
- 609,00 618,14 627,41 636,82 646,37
Gastos de Administracion
- 9.416,66 9.557,91 9.701,28 9.846,80 9.994,50
Costos indirectos de fabricaciéon
FLUJO OPERACIONAL (A - B)
3.600,07 3.462,14 8.547,58 | 10.187,14 | 11.995,81 | 13.989,94
INGRESOS NO OPERACIONALES
Créditos a contratarse a corto plazo
Créditos a contratarse a largo plazo
Aportes de capital
Aportes a futuras capitalizaciones
Recuperacién de inversiones
temporales
Recuperacidn de otros ingresos
Ingreso inicial
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EGRESOS NO OPERACIONALES
- 3.034,83 3.080,52 1.902,92 1.343,06 1.401,36
Pago de intereses
450,60 225,25 18,84
Pago de créditos a mediano plazo
1.389,96 | 1.615,34 594,68
Pago de créditos a largo plazo
Pago de participacion de utilidades
Pago de impuestos
Beneficios de Ley
- 286,13 318,17 353,81 393,43 437,50
Transporte y combustible
Adquisicion de inversiones
temporales
Adquisicion de activos fijos
Otros egresos (arriendo)
- 908,14 921,76 935,59 949,62 963,87
FLUJO NO OPERACIONAL (D Y E)
-| (3.034,83) | (3.080,52) | (1.902,92) | (1.343,06) | (1.401,36)
FLUJO NETO GENERADO (CY F)
3.600,07 427,32 5.467,05 8.284,22 | 10.652,76 | 12.588,58
SALDO INICIAL DE CAJA
100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
SALDO FINAL DE CAJA (G Y H)
3.600,07 527,32 5.567,05 8.384,22 | 10.752,76 | 12.688,58
Fuente: Autoria propia
Elaborado por Francisco Almeida
5.6.Punto de equilibrio
Tabla 37 Punto de Equilibrio
DESCRIPCION Costo Fijo Costo Variable Costo Total
Costo de Servicio 111,79 304,47 416,26
Gstos de Administracion 10.324,80 10.324,80
Gastos de Ventas 120,00 487,20 607,20
Gastos Financieros 450,60 450,60
SUMAN 11.007,19 791,67 11.798,86
Ingreso Total 17.600,59
Numero de clientes 480,00
Precio unitario de venta 28,67

Costo variable unitario
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1,65

PES = Costo Fijo/ (1 - (Costo Variable/Ingresos de Venta))
PES$ = 11.007,19 0,96
PES = 10.512,09 USD en ventas al afio
876,01 USD en ventas mensuales
PEu = Costo Fijo /(1 - (Precio de Venta Unitario-Costo Variable Unitario))
1,65
P.Eu= 11.007,19 27,02
clientes atendidos al
P.Eu= 407,41 afio 633,2897583
% P.E.= Punto de Equilibrio $*100 / Ingresos Totales
% P.E. = 1.051.208,79 17.600,59
% P.E.= 59,73 %
Fuente: Autoria propia
Elaborado por Francisco Almeida
Grafico 1 Punto de Equilibrio
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Fuente: Cuadro del Punto de Equilibrio
Elaborado por Francisco Almeida

5.7. Estado de Resultados proyectado
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Tabla 38

Estado de Resultados Proyectado

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingreso por ventas 17.600,59 | 19.293,76 | 21.149,82 | 23.184.44| 25.41478
()
Costo de Ventas 4.567,06 5.006,41 5.488,03 6.015,97 6.594,71
(*)
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 13.033,53 | 14.287,35| 15.661,80 | 17.168,46| 18.820,07
()
Gastos de Venta 487,20 494,51 501,93 509,45 517,10
(*)
UTILIDAD NETAS EN VENTAS 12.546,33 | 13.792,85| 15.159,87 | 16.659,01| 18.302,97
() o
Gastos Administrativos 10.324,80 | 10.479,68| 10.636,87| 10.796,42| 10.958,37
(*)
UTILIDAD OPERACIONAL 2.221,53 3.313,17 4.523,00 5.862,59 7.344,60
() ) .
Gastos Financieros 450,60 225,25 18,84
(+) Otros Ingresos
g
) Otros egresos
512,72 570,14 634,00 705,00 783,96
(*) | uTILIDAD ANTES DE
PARTICIPACIONES 1.258,21 2.517,78 3.870,17 5.157,58 6.560,64
() o o .
15% Participacién de trabajadores 1,89 378 5,81 7,74 9,84
(*)
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 1.256,32 2.514,00 3.864,36 5.149,84 6.550,80
) Impuesto a la Renta i i ) 3 B
(=)
UTILIDAD O PERDIDA DEL EJERCICIO 1.256,32 2.514,00 3.864,36 5.149,84 6.550,80
Fuente: Autoria propia
Elaborado por Francisco Almeida
5.8.Evaluacion financiera
a) Indicadores
a.1). Valor Actual Neto
Tabla 39 Valor Actual Neto
Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Ano 5 Valor Actual
Flujo Neto de Fondos
actualizados (3.600,07) (582,69) 130,81 | 1.492,36 | 2.510,39 | 2.806,65 6.357,52

VAN =

Inversion + Valor Actual
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VAN =
VAN =

+(3,600,07) + 6357,52

2.757,46

Fuente: Autoria propia
Elaborado por Francisco Almeida

a.2). Tasa Interna de Retorno

Se define como la tasa de descuento que hace que el valor presente de los

flujos de caja que genera el proyecto, sea exactamente igual a la inversion

realizada.

Afio 0 Ao 1 Afio 2 Afio 3 Ario 4 Ario 5
Flujo Neto de Fondos
corrientes (4.989,07) (683,49) 179,99 2.408,62 4.752,62 6.232,73
TIR = 24%

a.3). Beneficio Costo

Es un cociente que permite comparar los ingresos de un proyecto con relacion a la

inversion. Se asume como regla de decision, la aceptacion del proyecto si la

relacion es mayor a 1:

Tabla 40 Beneficio/Costo

Afio 0

Afio 1

Afio 2

Afo 3

Afo 4

Ao 5

Valor Actual

Flujo Neto de Fondos
actualizados

(3.600,07)

(582,69)

130,81

1.492,36

2.510,39

2.806,65

6.357,52

BENEFICIO COSTO = Valor Actual - Inversion
BENEFICIO COSTO = 6,357,52/-3,600,07

BENEFICIO
COSTO =

1,77

Fuente: Autoria propia
Elaborado por Francisco Almeida
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a.4) Periodo de Recuperacion

Es una medida de evaluacion simple, que indica el tiempo en el que la inversion

del proyecto se va a recuperar a través de las utilidades que arroje el mismo.

Se sugiere la aplicacion del siguiente indicador:

El resultado de esta relacion se interpretara como el nimero de periodos en que se

recupera la inversion.

Tabla 41 Periodo de Recuperacion

PERIODOS
DETALLE
0 1 2 3 4 5
FLUJO NO OPERACIONAL (D Y E) - | (3.03483)| (3.08052) | (1.902,92) | (1.343,06) | (1.401,36)
FLUJO NETO GENERADO (C Y F) - 42732 | 546705 | 828422 | 1065276 | 1258858
SALDO INICIAL DE CAJA 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
SALDO FINAL DE CAJA (GYH) 360007 527,32 556705 838422 1075276  12.688,58

MONTO DE RECUPERACION
DESDE 2do PERIODO

Fuente: Autoria propia
Elaborado por Francisco Almeida

6.094,37

Para el periodo de tres afios el monto de recuperacion de inversion es de

14.747,17 déblares

Razones

b.1) Rentabilidad
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Este tipo de relaciones miden la capacidad del negocio para generar utilidades.

Dado que las utilidades son las que garantizan el desarrollo de la empresa, puede

afirmarse que las razones de rentabilidad son una medida de éxito o fracaso con

que se estdn manejando los recursos. Existen varias razones de rentabilidad,

nosotros analizaremos sélo una:

Para conocer si el porcentaje de utilidad del ejercicio sobre ventas, obtenido por el

negocio es bueno, conviene compararlo con el de otro negocio similar. Se

considera que una rentabilidad superior a 10% es razonable.

Tabla 42 Rentabilidad sobre Ventas

DETALLE PERIODOS
1 2 3 4 5
UTILIDAD O PERDIDA DEL EJERCICIO 1.256,32 2.514,00 3.864,36 5.149,84 6.550,80
INGRESO POR VENTAS 17.600,59 19.293,76 21.149,82 23.184,44 25.414,78
(Utilidades / Ventas) * 100 7,14 13,03 18,27 22,21 25,78

Fuente: Autoria propia

Elaborado por Francisco Almeida
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1.

ANEXO 1

ESTADISTICAS DE POBLACION-AREA DE INFLUENCIA

INFORMACION ESTADISTICA COMPARADA

Cotocollao Cotocollao La delicia
POBLACION
Poblacién residente en la parroquia 31,263 351,963 2,239,191
Edad media de la poblacién 33 29 29
Personas casadas 40.4% 40.5% 40.3%

La mayoria de la poblacién vive en el drea

100% urbana

77.5% urbana

72.3% urbana

Numero de Nifio/as y

habitantes

Menores de 15 afios 6,719 98,070 615,547
Adolescentes
NUmero de Jévenes de 15 a 29 afios 8,466 99,045 629,525
Numero de Adultos de 30 a 64 afios 13,374 134,748 852,603
Ndmero de Adultos de 65 afios en 2,704 20,100 141,516
Mayores adelante
Ndmero de jévenes (15-29 afios) por cada 100 27 )8 78

La mayoria de emigrantes internacionales son

435 mujeres

4553 hombres

29384 hombres

El porcentaje de personas que emigraron para

trabajar 39% 54% 54%
Promedio de personas por hogar 3.27 3.54 3.49
Poblacién Econémicamente Activa (PEA) 16,471 174,336 1,097,521
Mestizos (seguin autoidentificacion) 84.6% 82.5% 82.8%

INFORMACION ESTADISTICA COMPARADA

El Condado El Condado La Delicia
POBLACION
Poblacién residente en la parroquia 85,845 351,963 2,239,191
Edad media de la poblacion 26 29 29
Personas casadas 38.7% 40.5% 40.3%

La mayoria de la poblacién vive en el drea

100% urbana

77.5% urbana

72.3% urbana

Numero de Nifio/as y

Menores de 15 afos 26,995 98,070 615,547
Adolescentes
Ndmero de Jévenes de 15 a 29 afios 25,818 99,045 629,525
Ndmero de Adultos de 30 a 64 afios 29,821 134,748 852,603
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de 65 afios en
adelante

Ndmero de Adultos
Mayores

3,211

20,100

141,516

NUmero de jovenes (15-29 afios) por cada 100
habitantes

30

28

28

La mayoria de emigrantes internacionales son

910 hombres

4553 hombres

29384 hombres

El porcentaje de personas que emigraron para

trabajar 62% 54% 54%
Promedio de personas por hogar 3.75 3.54 3.49
Poblacién Econémicamente Activa (PEA) 41,151 174,336 1,097,521
Mestizos (segun autoidentificacidn) 79.6% 82.5% 82.8%

INFORMACION ESTADISTICA COMPARADA

Ponceano Ponceano La Delicia
POBLACION
Poblacién residente en la parroquia 53,892 351,963 2,239,191
Edad media de la poblacion 31 29 29
Personas casadas 40.7% 40.5% 40.3%

La mayoria de la poblacién vive en el drea

100% urbana

77.5% urbana

72.3% urbana

Ndmero de Nifio/as y

Menores de 15 afos 12,652 98,070 615,547
Adolescentes
Numero de Jovenes de 15 a 29 afios 14,865 99,045 629,525
Numero de Adultos de 30 a 64 afios 22,725 134,748 852,603
Numero de Adultos de 65 afios en 3,650 20,100 141,516
Mayores adelante
Ndmero de jévenes (15-29 afios) por cada 100 28 28 28

habitantes

La mayoria de emigrantes internacionales son

723 mujeres

4553 hombres

29384 hombres

El porcentaje de personas que emigraron para

trabajar 47% 54% 54%
Promedio de personas por hogar 3.33 3.54 3.49
Poblacién Econémicamente Activa (PEA) 28,228 174,336 1,097,521
Mestizos (segun autoidentificacion) 84.1% 82.5% 82.8%

Fuente Oficinas de Administracion Zonal La Delicia del Municipio de Quito

Elaborado por Francisco Almeida
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2. ANEXO 2 DISENO DE LA ENCUESTA

ENCUESTA A POTENCIALES USUARIOS DEL SERVICIO DE
MECANICA BASICA A DOMICILIO

La presente encuesta tiene como objetivo determinar el mercado potencial para
quienes deseen solicitar el servicio de mantenimiento preventivo o Mecanica
Basica a Domicilio o sitio de dafio del vehiculo (bateria sin energia, llanta sin aire,
no arranca, revision antes de viaje, etc)

Sector de Fech -
Encuesta a -

Direccid
n

sexo M D F D

Posee
1 vehiculo

T
Si o | |

Tipo
Seda
n Band
Hachbac
k 4x4

Rango de edad del vehiculo que
2 posee

D 1a5 afos
De5a 10
anos
Mas de 10
anos

Qué uso le da a su
3 vehiculo?
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Parairala

oficina

Para uso familiar
Negocios, comercio

Hace uso de su
4 auto

Diariamente

Dias por semana
Sélo fines de
semana

Ocasionalmente

Cuando se ha presentado un dafio mecanico en su vehiculo,
5 qué Hace?

Lo arregla Ud.

Mismo

Solicita asistencia a un mecanico de su
confianza

Lleva el auto mediante wincha a un
taller

Llama algun tipo de Asistencia
Automotriz Cual

Realiza mantenimiento preventivo a su

6 auto?
N
Si o]
ABC N
motor L Lubricacidn de carroceria
ABC Aditivos de limpieza de motory
frenos L bujias
Limpieza de Regulacién de
inyectores frenos

Chequeo general

Chequeo eléctrico (luces,
fusibles, pito, encendido, bateria
descargada)

Presion de aire en
llantas

Si la respuesta es NO pasar a la
pregunta 8

7 Acude a un taller mecanico para el mantenimiento Con qué
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frecuencia?

Una vez al
afno
Dos veces al afio

Mads de dos

veces al afio

En caso de falla mecanica en su vehiculo, tiene inconvenientes de tiempo para
llevarlo a un taller?

] sl

Como calificaria la atencion del personal y el servicio brindado cuando acude al
taller mecanico?

Excelent

e | Regular L
Muy

Buena | Mala L
Buen

a L No contesta |

Al tener una alternativa de servicio a domicilio, estaria dispuesto a
solicitarlo?

Si
N
o
Tal
vez

No contesta

Le pareceria justo pagar un valor extra por brindarle el servicio y ahorrarle
tiempo e incomodidad?

L oL
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3. ANEXO 3 TABULACION DE ENCUESTAS

PREGUNTA TABULACION | PORCENTAJE

Sexo M 40 54%

F 34 46%
Posee vehiculo
Sl 62 84%
NO 12 16%
Tipo
Sedan 31 50%
Hachback 15 24%
Band 2 32%
4x4 14 23%

1.3

Rango de edad del vehiculo que posee
D 1 a5 afios 33 53%
De 5 a 10 afios 16 26%
Mas de 10 afios 13 21%
Qué uso le da a su vehiculo?
Para ir a la oficina 30 35%
Para uso familiar 50 59%
Negocios, comercio 5 6%
Hace uso de su auto
Diariamente 42 68%
Dias por semana 13 21%
Solo fines de semana 6 10%
Ocasionalmente 1 2%
Cuando se ha presentado un dafio mecanico en su
vehiculo, qué Hace?
Lo arregla Ud. Mismo 2 3%
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Solicita asistencia a un mecanico de su confianza 45 60%
Lleva el auto mediante wincha a un taller 3 4%
Llama algun tipo de Asistencia Automotriz 12 16%
Seguro, Recordmotor 13 17%
Realiza mantenimiento preventivo a su auto?
Si 59 95%
NO 3 5%
ABC motor 41 15%
ABC frenos 42 15%
Limpieza de inyectores 26 9%
Chequeo general 41 15%
Chequeo eléctrico (luces, fusibles, pito, encendido, bateria descargada) 21 8%
Presion de aire en llantas 31 11%
Lubricacién de carroceria 17 6%
Aditivos de limpieza de motor y bujias 24 9%
Regulacion de frenos 34 12%
Acude a un taller mecénico para el mantenimiento
Con qué frecuencia?
Una vez al afio 22 37%
Dos veces al afio 17 28%
Mas de dos veces al afio 21 35%
En caso de falla mecanica en su vehiculo, tiene
inconvenientes de tiempo para llevarlo a un taller?
Si 38 61%
NO 24 39%
Como calificaria la atencion del personal y el servicio
brindado cuando acude al taller mecanico?
Excelente 8 13%
Muy Buena 32 52%
Buena 16 26%
Regular 6 10%
Mala 0 #iDIV/0!
No contesta 0 #iDIV/0!
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Al tener una alternativa de servicio a domicilio,
estaria dispuesto a solicitarlo?

Si 49 78%
No 5 8%
Tal vez 9 14%
No contesta 0 0%
Le pareceria justo pagar un valor extra por brindarle

el servicio y ahorrarle tiempo e incomodidad?

Si 50 79%
NO 13 21%
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4. ANEXO 4 PLAN DE FINANCIAMIENTO

TABLA DE AMORTIZACION
PRESTAMO EN COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO

Monto 3.600,00
Tasa aplicada 15.12%
Encaje 138.46
Interés 694.64
Vencimiento oct-19 28 meses
ID | Fecha de pago Saldo Monto Interés | Cuota Final
1 jul-17 3,600.00 108.02 45.36 153.38
2 ago-17 3,491.98 109.37 44.00 153.37
3 sep-17 3,382.60 110.76 42.62 153.38
4 oct-17 3,271.84 112.16 41.23 153.39
5 nov-17 3,159.68 113.57 39.81 153.38
6 dic-17 3,046.11 115.00 38.38 153.38
7 ene-18 2,931.11 116.45 36.93 153.38
8 feb-18 2,814.66 117.92 35.46 153.38
9 mar-18 2,696.74 119.40 33.98 153.38
10 abr-18 2,577.34 120.91 32.47 153.38
11 may-18 2,456.43 122.43 30.95 153.38
12 jun-18 2,334.00 123.97 29.41 153.38
13 jul-18 2,210.03 125.54 27.85 153.39
14 ago-18 2,084.49 127.12 26.26 153.38
15 sep-18 1,957.37 128.72 24.66 153.38
16 oct-18 1,828.65 130.34 23.04 153.38
17 nov-18 1,698.31 131.98 21.40 153.38
18 dic-18 1,566.33 133.65 19.74 153.39
19 ene-19 1,432.68 135.33 18.05 153.38
20 feb-19 1,297.35 137.04 16.35 153.39
21 mar-19 1,160.31 138.76 14.62 153.38
22 abr-19 1,021.55 140.51 12.87 153.38
23 may-19 881.04 142.28 11.10 153.38
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24 jun-19 738.76 144.07 9.31 153.38
25 jul-19 594.69 145.89 7.49 153.38
26 ago-19 448.80 147.73 5.65 153.38
27 sep-19 301.07 149.59 3.79 153.38
28 oct-19 151.48 151.47 1.91 153.38
Fuente: Cooperativa de Ahorro y Crédito
Elaborado por Francisco Almeida
5. ANEXO 5 PLANILLA DE PAGOS
INGRESOS Descuentos VALOR
ORD @T\l%'-,\';é%?é CARGO | Cédigo A
SBU | OTROS | TOTAL | Varios 945% | TOTAL | PAGAR
FRANCISCO
1 ALMEIDA Gerente 001 0
MALENA Asistente  de
2 | ALMEIDA Gorents 002 37500 0| 375.00 35.44 3544 |  339.56
3 | MECANICO | Mecénico 003 400,00 0| 400.00 37.80 3780 | 36220
TOTALES 701.76
PROVISIONES
AFELLISES || Tonem || §seale | (TEeE Fondo . Total | Costo M.
ERE Y NOMBRES AL XY Reserva VBRI Provision (0]
12.15% | 0.50% | 0.50% :
., |Francisco i
ALMEIDA
MALENA 4556 1.88 31.25 31.25 14306 | 143.06
2 ALMEIDA 1.88 31.25
) 48.60 2.00 31.25 33.33 15052 | 15052
3 | MECANICO 2.00 33.33
COSTO
MENSUAL
MANO DE 293.58
OBRA
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6. ANEXO®6

EVALUACION FINANCIERA

Afios calendario 2,017 2,018 2,019 2,020 2,021 2,022
RUERE Afios perido del proyecto - 1 2 3] 4 5)
Afios ingresos y egresos 1 2 8] 4 5
Tasa
crecimiento
INGRESOS valor
No.
Preci

TIPO DE SERVICIO 0 No.
ABC MOTOR 35|72 1.5% | 8.0% 2,762.42 3,028.17 3,319.48 3,638.81 3,988.87
ABC FRENOS 35| 72 1.5% | 8.0% 2,762.42 3,028.17 3,319.48 3,638.81 3,988.87
MANTENIMIENTO
GENERAL 65 | 72 1.5% | 8.0% 5,130.22 5,623.74 6,164.75 6,757.80 7,407.90
DESCARGA DE
BATERIA 5|24 1.5% | 8.0% 131.54 144.20 158.07 173.28 189.95
DARO ELECTRICO 10 | 24 1.5% | 8.0% 263.09 288.40 316.14 346.55 379.89
LLANTA SIN AIRE 5|24 1.5% | 8.0% 131.54 144.20 158.07 173.28 189.95
LAVADO 8|72 1.5% | 8.0% 631.41 692.15 758.74 831.73 911.74
ENCERADO DE
CARROCERIA 30|72 1.5% | 8.0% 2,367.79 2,595.57 2,845.27 3,118.98 3,419.03
PULIDO DE
CARROCERIA 65 | 48 1.5% | 8.0% 3,420.14 3,749.16 4,109.83 4,505.20 4,938.60

TOTAL INGRESOS 17,600.59 19,293.76 21,149.82 23,184.44 25,414.78
EGRESOS DE
OPERACION
POR TIPO DE
SERVICIO
ABC MOTOR 5.84 | 72 1.5% | 8.0% 460.93 505.27 553.88 607.16 665.57
ABC FRENOS 5.07 [ 72 1.5% | 8.0% 400.16 438.65 480.85 527.11 577.82
MANTENIMIENTO
GENERAL 1254 | 72 1.5% | 8.0% 989.74 1,084.95 1,189.32 1,303.73 1,429.15
DESCARGA DE
BATERIA 0.74 | 24 1.5% | 8.0% 19.57 21.46 23.52 25.78 28.26
DARO ELECTRICO 0.99 [ 24 1.5% | 8.0% 26.12 28.64 31.39 34.41 37.72
LLANTA SIN AIRE 1.08 | 24 1.5% | 8.0% 28.38 3111 34.11 37.39 40.98
LAVADO 314 [ 72 1.5% | 8.0% 247.45 271.26 297.35 325.96 357.32
ENCERADO DE
CARROCERIA 17.48 | 72 1.5% | 8.0% 1,379.65 1,512.38 1,657.87 1,817.35 1,992.18
PULIDO DE
CARROCERIA 19.29 | 48 1.5% | 8.0% 1,015.05 1,112.69 1,219.73 1,337.07 1,465.70
SUBTOTAL TIPO DE 4,567.06 5,006.41 5,488.03 6,015.97 6,594.71
SERVICIO
ADMINISTRATIVOS
Personal 8,149.50 1.5% 8,271.74 8,395.82 8,521.76 8,649.58 8,779.33
Servicios Basicos 1,128.00 1.5% 1,144.92 1,162.09 1,179.53 1,197.22 1,215.18
Avrriendos 894.72 1.5% 908.14 921.76 935.59 949.62 963.87
VENTAS
Combustible 480.00 1.5% 487.20 494,51 501.93 509.45 517.10
Publicidad 120.00 1.5% 121.80 123.63 125.48 127.36 129.27
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SUBTOTAL
ADMINISTRATIVOS Y
VENTAS

10,933.80

11,097.81

11,264.28

11,433.24

11,604.74

DEPRECIACION (anexo)

1,394.22

1,394.22

1,394.22

982.60

982.60

TOTAL EGRESOS DE
OPERACION

16,895.08

17,498.44

18,146.52

18,431.82

19,182.05

UTILIDADES ANTES DE
PARTICIPACIONES

705.51

1,795.33

3,003.30

4,752.62

6,232.73

TRABAJADORES

15%

0%

UTILIDADES DESlPUES
DE PARTICIPACION A
TRABAJADORES

705.51

1,795.33

3,003.30

4,752.62

6,232.73

IMPUESTO A LA
RENTA

22%

0%

UTILIDAD DESPUES DE
PARTICIPACIONES

705.51

1,795.33

3,003.30

4,752.62

6,232.73

DEPRECIACIONES

1,394.22

1,394.22

1,394.22

982.60

982.60

INVERSIONES

Equipo de mecénica

745.70

Herramientas

148.31

Insumos de mecénica

62.01

Muebles y enseres

82.00

Equipo de computo

1,372.05

Efectivo para inicio del
negocio

150.00

Costos de constituciéon

1,000.00

Indumentaria

40.00

TOTAL DE
INVERSIONES

3,600.07

PRESTAMO

2,700.05

INTERESES

450.60

225.25

18.84

CAPITAL

1,389.00

1,615.34

594.68

FLUJO NETO DE
FONDOS CORRIENTES

(5,439.67)

(684.48)

1,407.06

3,022.14

4,752.62

6,232.73

TASA DE DESCUENTO

17.30

1.00

0.85

0.73

0.62

0.53

0.45

FACTORES DE
DESCUENTO

FLUJO NETO DE
FONDOS
ACTUALIZADOS

(5,439.67)

(583.53)

1,022.62

1,872.50

2,510.39

2,806.65

INVERSION

(3,600.07)

VALOR ACTUAL

VAN = VA-I

BENEFICIO COSTO

TIR

7,628.62

4,028.56

212

27%
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