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RESUMEN EJECUTIVO

El estudio del presente trabajo es la creacion de una empresa de servicio de
mantenimiento preventivo y comercializacién de productos importados para el area
de motociclismo, ubicado en la zona norte de la ciudad de Quito, barrio Ofelia, la
empresa serd de responsabilidad limitada, y su nombre comercial sera:
CHAQUINAN MOTOLIFE, LTDA, ante la ley y entes de control, el proyecto estara
ubicada en un lugar estratégicamente comercial debido a que en el sector se
encuentra un sin fin de actividades comerciales, con una alta concurrencia de

personas durante todos los dias de la semana.

La empresa abarca el servicio de mantenimiento de motocicletas indistintamente de
la marca, cilindraje y afio, en el cual desarrollaremos un analisis previo del vehiculo
para determinar cuéles son los problemas que esta puede estar presentando o que es
lo que necesita para mantenerse operativamente sin ningan tipo de dafio,
posteriormente realizaremos el servicio en si de mantenimiento con un personal
altamente calificado, el mismo que realizara la parte técnica en la zona de taller, y
efectuara controles de calidad constatando que el trabajo realizado sea de excelente
calidad, para luego entregar la motocicleta a su duefio, y este se sienta conforme del
trabajo y servicio realizado por parte de la empresa. Adicional al servicio de
mantenimiento la empresa podré ofrecer a todos sus clientes la comercializacion de
Ilantas para motocicletas y aceites para la lubricacion de las mismas, esto lo hara en
la estacion de comercializacion showroom, el mismo que se encuentra junto al taller
de mantenimiento, el stock de productos que mantendremos en inventario siempre va
estar controlado y disponible para sus consumidores, ya que debido a la gran
demanda que tienes estos productos no podemos darnos el lujo de tener una escases

de los mismaos.

Dentro de la propuesta del proyecto, queremos llegar a los clientes con propuestas

claras he innovadoras, dado que nuestro servicio ofrece la atencion personalizada

controlada como en un concesionario vehicular de automdviles, en los cuales, se

realiza desde el inicio mediante una hoja de recepcion como del vehiculo, para luego
VI



realizar un diagndstico general he indicar al cliente cuales son los dafios o
desperfectos que tiene su medio de transporte, dandole las diversas soluciones
posibles para tales dafios, mostrando profesionalismo y experiencia en el
asesoramiento. La imagen del taller sera una excelente carta de presentacion de los
servicios, ya que comparada a las mecanicas existentes en el mercado donde son solo
un cuarto sin una infraestructura adecuada, nuestra instalaciones cuentan con una
infraestructura de  primera calidad demostrando un  servicio de excelente
profesionalismo y con garantia comprobada, el tener este tipo de infraestructura dara
confianza a nuestros clientes de que sus vehiculos serdn tratados mediante un
proceso con recursos tecnologicos y no con materiales improvisados como lo hacen
los demas establecimientos que ni siquiera tienen permisos de operacion, todo esto se
complementara con el servicio de comercializacion de llantas y aceites los cuales a
diferencia del mercado existente los comercializaremos con precios accesibles por

debajo de la competencia y con promociones por la compra de cada uno de ellos.

La vision de Chaquifian motos life, serd una empresa, reconocida en el mercado del
motociclismo por calidad de servicio y productos de primera calidad, enfocando su
esfuerzo en las necesidades de sus clientes, y comprometida en generar una alta
rentabilidad. La mision Chaquifian motos life, es una empresa con actividades
técnicas y comerciales, apoyando a la necesidades de sus clientes, aportando al

crecimiento econémico de nuestro pais y a sus colaboradores.

El incremento continuo de las importaciones de motocicletas en nuestro pais hace
gue un negocio de este tipo sea oportuno y conveniente, el alto incide de
congestionamiento vehicular hace que este medio de transporte sea considerado por
todas las personas que necesitan movilizarse de un lugar a otro, ya que por su
pequefio tamafio, versatilidad, economia y agilidad, logra cumplir los propdsitos de
las personas en lo que se refiere a su movilidad, en la actualidad podemos ver a
personas profesionales, estudiantes de universidades, utilizan este medio de
transporte como su herramienta de movilidad ahorrando bastante tiempo y optimizar
mejor su tiempo durante todo el dia. Dado a la gran cantidad de motocicletas que

circulan por nuestra ciudad, y sobre todo a los prondésticos alentadores de una

Vil



importacion de entre 60 y 70 mil vehiculos que ingresaran el proximo afio por la
restructuracion de las leyes de importacion, es una excelente idea comercialmente
establecer un centro de mantenimiento y comercializacion de productos como es el
de nuestro proyecto, que de seguro generara grandes utilidades, pero sobre todo

abrira nuevas fuentes de trabajo.

El objetivo principal de nuestro proyecto es establecer la factibilidad de la creacién
de la empresa y por supuesto la viabilidad financiera del mismo, en la cual nuestro
proposito es llegar claramente con nuestra propuesta y desde luego determinar la

utilidad del mismo.

Para cumplir nuestro objetivo es importante establecer como estrategias, el darnos a
conocer a nuestros posibles clientes mediante afiches publicitarios, siendo parte de
los diversos eventos deportivos a nivel general no solo en la rama del motociclismo,
demostrando con nuestro servicio calidad, agilidad y garantia, para que nuestros
propios clientes sean los presentadores y promotores ante otros propietarios de
motocicletas de nuestros servicios, y asi darnos a conocer en el mercado, alianzas
estratégicas con otros negocios del mismo entorno, y con el tiempo diversificacion en

los productos a comercializar.

El equipo de trabajo es muy importante en la ejecucion de este proyecto ya que el
talento humano es la clave fundamental para el éxito de nuestra empresa, esta se
determinara bajo un estudio minucioso en la eleccion del personal, el cual debera
contar con todo el perfil indispensable para las estaciones de trabajo. Al contar con
un socio en el proyecto las dos personas tendran que realizar un gran esfuerzo por

sacar a delante la empresa, en cada una de sus funciones.

Para el proyecto la inversion inicial requerida sera de 109.894,62 usd, considerando
que el las instalaciones son parte de la sociedad ya que uno de los socios es duefio de
las mismas, el avalio de las instalaciones esta valorado en 60.000,00 usd, se

procedera a realizar un préstamo bancario de 10.000,00 usd al Banco Pichincha, con

Vil



Quien se maneja una excelente relacién financiera, y la diferencia se realizara con

recursos propios.

La rentabilidad del proyecto es excelente demostrada segun nuestro balance de
resultados al mes de iniciado al proyecto sera de 5.211,22 usd, antes de impuestos y
al aflo 62.534,61 usd, antes de impuestos, lo que nos indica que el poner en marcha
este proyecto es una gran idea y segun su evaluacion financiera es favorable para su

ejecucion.



CAPITULO 1

1. ASPECTOS GENERALES

1.1. OBJETIVOS

1.1.1. OBJETIVO GENERAL

Determinar la factibilidad de la creacion de la empresa de servicio de mantenimiento
preventivo y comercializacion de productos importados para el area de motociclismo,
en la zona norte de la ciudad de Quito, sector Ofelia.

1.1.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Conocer aspectos generales de lo que se quiere investigar en el presente
trabajo de investigacion.

e Determinar el segmento de mercado para el cual se enfocara el proyecto, en
base al estudio de demanda, oferta, precio, identificacion del producto o
servicio y competencia existente en el mercado actual.

e Establecer el tamafio 6ptimo del negocio en base a los estudios de mercado,
tecnologia, inversion, financiamiento, y capacidad instalada.

e Determinar de acuerdo a la ubicacion del negocio con qué medios de
transporte se cuenta, para llegar al negocio y que tipos de negocios se
encuentran en el sector.

e Determinar las caracteristicas técnicas del proyecto en base a los equipos
necesarios para el proyecto, y su distribucion dentro el espacio que se cuenta
para el mismo.

e Conocer todos los elementos que integran un estudio financiero completo en
donde intervengan todos los ingresos, egresos, inversiones, financiamientos

y balances en general.



e Conocer todos los elementos que integran la creacion de una empresa en la
forma legal.

e Establecer la estructura organizacional de la empresa con la que se
identificara durante todas su vida.

e Determinar la viabilidad del proyecto en base a la elaboracion de los estados

financieros.

1.2. INTRODUCCION

El alcance del presente proyecto se orienta a desarrollar y ampliar una innovadora
propuesta de servicio técnico para vehiculos motorizados y comercializaciéon de

productos relacionados.

En la actualidad el servicio de mantenimiento que se ofrece en el mercado es
conocido por su falta de especializacién técnica y mal servicio, con talleres que no
ofrecen ningln tipo de garantia, con tiempos de entrega inciertos, total
desconocimiento por parte de los duefios de este medio de transporte en saber, si su
vehiculo fue analizado y evaluado correctamente, en fin con una extensa gama de

inseguridades al momento de realizar un mantenimiento adecuado a sus vehiculos.

Actualmente debido a un considerable aumento de ventas de motocicletas en el
mercado, por parte de empresas importadoras, y a la par el incremento de personas
que utilizan este medio de transporte como su principal fuente de movilidad dentro
de las arterias viales de la ciudad de Quito, es necesario implementar empresas de
servicio de mantenimiento técnico, que brinden un servicio especializado con
garantia y control continuo a su clientes, asi como también dar la oportunidad a los
usuarios de poder acceder facilmente a productos relacionados con este medio de
transporte.

Nuestra empresa esta dedicada al servicio de mantenimiento técnico de motocicletas
independientemente de marca, afio, uso o cilindraje, complementada con venta de
accesorios como llantas y lubricantes. Para ello la empresa buscara los mejores

proveedores o distribuidores como también mano de obra calificada en el servicio
2



técnico, para de esta manera ofrecer a sus clientes calidad, garantia y convenientes
precios en sus servicios logrando una excelente imagen de la empresa ante sus
clientes, sintiéndose estos respaldados por una empresa seria y comprometida en

cada uno de sus servicios.

El estudio que vamos a realizar consta de 4 partes importantes para el desarrollo y

conclusiones del presente proyecto.

La primera parte del proyecto analiza, el estudio de mercado a través del desarrollo

de los siguientes puntos:

e Identificacion del bien o servicio
e Analisis de la demanda

e Analisis de la oferta

e Area del mercado

e Andlisis de precios

e Andlisis del producto y servicios

El anélisis de estos puntos, en especial el de la demanda nos ayudara a determinar la

factibilidad de iniciar nuestro proyecto.

Como segunda parte analizaremos el estudio técnico, el mismo que nos demostrara el
funcionamiento y operatividad del proyecto para ponerlo en marcha. En este estudio

trataremos temas muy importantes como son:

e Estudio de tamafio

e Tamarfio dptimo del proyecto

e Capacidad instalada de los servicios
e Estudio de localizacion

e Planos del proyecto

e Ingenieria del proyecto

e Listado de equipos

e Flujograma de procesos



e Proceso de servicios

Estos puntos tratan de proporcionarnos mas especificamente todo lo relacionado con

la parte administrativa y técnica para poner en marcha los servicios de la empresa.

Posteriormente desarrollaremos el estudio econémico, cuyo objetivo primordial es el
de dar informacion financiera y economica, partiendo de la inversion inicial que se
requiere para la implementacién del proyecto continuando con el analisis de los
costos en los que incurriremos en cada uno de los procesos administrativos y
técnicos, desarrollando todos estos andlisis con una proyeccion de cinco afios en cada

uno de los estados financieros.

En este andlisis estudiaremos temas como:

e Determinacion de los costos

e Presupuesto de inversiones

e Analisis del capital de trabajo
e Punto de equilibrio

e Estado de resultados

e Determinacion del TMAR

e Determinacién de los ingresos
e Forma de financiamiento

e Estados financieros

Cada uno de estos factores nos ayudara a establecer con un panorama mas claro el
inicio financiero del proyecto, para posteriormente analizar y determinar su

viabilidad financiera.

Como cuarta parte importante del proyecto tenemos la evaluacién econémica, la
misma que analizara la rentabilidad que puede generar la inversion inicial del
proyecto, a través del analisis de la Tasa Interna de Retorno y el Valor Actual Neto,

incluido l6gicamente un analisis de riesgo de la inversion.



En esta evaluacion final del proyecto tenemos temas como:

e Flujo de efectivo neto del proyecto

e Tasa de interés para la evaluacion financiera

e Definicion y evaluacion del VAN

e Evaluacionde la TIR

e Calculo del periodo de recuperacion de la inversion

e Relacion Beneficio Costo

Como parte final del proyecto, luego de haber analizado y evaluado todas las partes
anteriores, determinaremos las conclusiones finales de la propuesta y las

recomendaciones que deben ser observadas en el desarrollo del proyecto.

La presentacion de toda la informacion se lo realizara a través de documentos
escritos, tabulaciones, cuadros, representaciones graficas, fotografias, planos
arquitectonicos, planos en 3D, y balances financieros, que nos permitan obtener una

mejor interpretacion de los resultados obtenidos.

La investigacion en su totalidad la desarrollaremos en la ciudad de Quito,
enfocandonos principalmente en los usuarios y duefios de motocicletas, en centros
técnicos de mantenimiento, locales de comercializacion de productos relacionados a
este medio de transporte, y todo aquello que nos pueda dar informacién sobre este

fascinante mundo del motociclismo.

1.3. ANTECEDENTES

La motocicleta que cominmente se la conoce con el nombre genérico de “moto”, es
un vehiculo, el mismo que consta con un chasis y dos llantas, con un motor de
propulsion el cual por medio de un sistema de engranaje y de cadena impulsa a una
Ilanta trasera para que genere impulso y movimiento. La motocicleta fue inventada

en el afio de 1867 por el estadunidense Calixto Rada, el mismo que creo un motor



con cilindros a vapor, el cual producia un impulso a una rueda trasera y asi obtener

movilidad de un lugar a otro.

En adelante la motocicleta fue cambiando continuamente adquiriendo dimensiones
innovadoras en sus disefios, los mismos que hicieron que tenga gran aceptacion por
los jovenes en cada una de las épocas, haciendo que este vehiculo sea considerado

unos de los mas agiles y versatiles en su movilidad.

En nuestro pais el uso de este medio de transporte se remonta desde los afios
sesentas, de aquellos afios, se tiene informacion de que se realizaban competencias
locales e incluso nace la Federacion Nacional de Motociclismo. Dado que no existen
documentos oficiales acerca de los inicios de las primeras motocicletas en el Ecuador
podemos decir que este medio de transporte esta vigente en nuestro diario vivir desde

hace muchos afos atras.

Grafico N.1

Fuente: http://www.ecuadormoto.com/historia.htm, Mario Gémez de la Torre, 1960




Grafico N.2

Fuente: http://www.ecuadormoto.com/historia.htm, Mario Gdmez de la Torre, 1960

Conforme pasaban los afios la motocicleta fue cambiando de aspecto en su forma de
estructura como también en su potencia, y se iban dando nuevas formas de uso para
la misma, saliendo de ese uso exclusivo de competencia de velocidad a un uso

netamente personal.

En los Gltimos 15 afios, este medio de transporte es usado en su mayoria como una
herramienta de trabajo por las caracteristicas que este vehiculo posee, el aumento
considerable de ventas por parte de las empresas importadoras de vehiculos, hace que
las personas se interesen mucho en la adquisicion de este medio de transporte. Pero
un detalle que es muy importante de anotar es que la motocicleta también se ha
posicionado en el mercado como una alternativa para el alto indice de congestidn
vehicular en las arterias principales de la ciudad y no solo en Quito sino a nivel

mundial.

Los problemas de congestion vehicular en la ciudad de Quito llegaron a agudizarse a
inicios del afio 2005 cuando el crecimiento del parque automotor llego a niveles muy
altos por la cantidad de autos que circulaban, por la vias de la ciudad, la falta de
accion por parte de municipio en ese entonces hizo que el problema creciera cada vez

mas, para esto conforme pasaba el tiempo se analizaron varias formas o acciones que



pudieran solucionar este tema muy importante para la movilizacion de todos los
ciudadanos. Para fines del 2009 se implement6 un sistema de movilizacion muy
acorde a las necesidades del momento, siendo este el llamado Pico y Placa, el cual
causo al principio un revuelo de inconvenientes por parte de sectores de
transportistas publicos y privados, dado que este sistema obliga a los usuarios de
automotores a dejar sus vehiculos un dia a la semana, dependiendo exclusivamente
del ndmero de placa que este tenga. Esta accion disminuyo considerablemente la
congestion vehicular en la ciudad de Quito, dando hasta la actualidad un excelente
resultado para este problema municipal y vial.

1.3.1. LA INDUSTRIA MOTORIZADA

En la actualidad la industria motorizada en el Ecuador es considerada como uno de
los ejes principales de la industria en general ya que siendo un Pais pequefio en
relacion a los paises de Latinoamérica, el parque automotor es muy diverso y
competitivo, con vehiculos importados de diversas marcas como también vehiculos

ensamblados localmente.

El gobierno nacional mediante su Ministerio de Industrias y Productividad, realiza
gestiones industriales para aumentar la productividad e ingresos nacionales, como
ejemplo de ello tenemos la Estrategia para la venta de autopartes del sector
automotriz, “Esta estrategia se ejecutara a través del proyecto denominado
Produccion de bienes intermedios, incorporacion de partes y piezas para generar
mayor valor agregado, el cual ha sido creado por el MIPRO, con la participacion de

67 empresas, entre ensambladoras y autopartistas.””.

En el &mbito del mercado de las motocicletas podemos decir que el ultimo afio la
importacion de motocicletas tuvo una caida del significativa comparada al
crecimiento continuo en los Gltimos afos, esto se debe a las politicas que el gobierno
nacional implemento el Gltimo afio en lo que tiene que ver con las restricciones a las

importaciones, lo que causo que los costos de estos vehiculos se incrementaran

! http://www.micip.gov.ec — (INDUSTRIA AUTOMOTRIZ)
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considerablemente, el afio anterior entraron alrededor de sesenta mil motociclistas
importadas, dadas estas circunstancias algunas empresas como Honda comenzaron a

ensamblar estos vehiculos en nuestro pais.

En la actualidad estas restricciones a las importaciones se estan levantando lo que
muestra un excelente panorama para las importaciones de este medio de transporte,
se considera que para este afio el nimero de vehiculos importados sea de 60.000 a
70.000 unidades.

1.3.2. IMPORTANCIA DE LA INDUSTRIA EN LA ECONOMIA

La industria automotriz en el Ecuador tiene una importancia muy significativa,
como el caso del proyecto anteriormente nombrado por el Ministerio de Industrias y
Productividad, “El aporte de crecimiento econdémico por parte de la industria
automotriz ha significado una inversién superior a los 350 millones de dolares, con el
programa se espera dinamizar el sector automotor y obtener un crecimiento

sostenido.”?

Esto nos revela la gran importancia que tiene la industria automotriz en el pais, que
basada ahora en nuevas politicas, ayuda en la eliminacion de factores como el

desempleo, y la pobreza a nivel nacional.
Es importante que el gobierno por medio de sus ministerios implemente leyes y

estrategias para que la industria nacional crezca sosteniblemente, en las diversas

areas, sea importaciones como exportaciones.

1.3.3. EL SISTEMA DE MANTENIMIENTO DE VEHICULOS

Las casas concesionarias de venta de vehiculos, al ver el incremento de ventas de sus

automotores, vieron la necesidad de implementar como estrategia comercial sistemas

2 http://www.micip.gov.ec — (INDUSTRIA AUTOMOTRIZ)
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de mantenimiento vehicular, apalancado este servicio con un plan de garantia de vida
atil del vehiculo, y es asi como los concesionarios crean servicios de reparacion y
mantenimiento en cada uno de sus puntos de venta, generando grandes ganancias a

estas empresas.

El momento que un cliente compra un vehiculo, como parte de la negociacion esta la
garantia que el centro ofrece por su vehiculo, pero esta se mantiene siempre y cuando
los chequeos que generalmente son cada 5 mil kilémetros lo realice solo en el centro
de mantenimiento perteneciente a ese concesionario, si el cliente realiza el
mantenimiento en otro lugar lamentablemente pierde la garantia de su vehiculo

volviéndolo vulnerable a cualquier dafio de fabrica del vehiculo.

Todo esto sucede en el &mbito automotor, lo que no sucede en el area de las
motocicletas, ya que los centros que importan y comercializan este tipo de vehiculo

no se puede comparar 0 no existe aun un concesionario como el de los automoviles.

En el segmento de mantenimiento de motocicletas, existe lamentablemente un alto
numero de centros clandestinos y no autorizados de reparacion sin ningun tipo de
control por parte de las autoridades pertinentes, incluso el centro de mantenimiento
se traslada en la mayoria de los casos al patio de la casa de los mismos propietarios,
esto hace que la vida util de este medio de transporte se reduzca significativamente

por la falta de un mantenimiento especializado.

CAPITULO 2

2. ESTUDIO DE MERCADO

Es el andlisis de la demanda, oferta, precio y de los diversos canales de
comercializacion del servicio y de los productos, que se pretende establecer en el

desenvolvimiento del presente estudio.
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Todos los datos a analizar en el presente estudio tienen que estar enfocados para ser
aplicados en el presente proyecto, dado que el conjunto de datos obtenidos nos

ayudaran a tomar decisiones muy importantes en base a las condiciones del mercado.

La investigacién que se realice debe tener las siguientes caracteristicas:

e La recopilacién de la informacion debe ser sistematica.

e EIl método de recopilacion debe ser objetivo y no tendencioso.

e Los datos recopilados siempre deben ser informacién Util.

e El objeto de la investigacion siempre debe tener como objetivo final servir

como base para la toma de decisiones.”

Para que el estudio de mercado tenga el éxito deseado es importante tener muy en
cuenta, el analisis de varios factores, los cuales los describiremos en el siguiente

esquema:

¥ BACA Urbina Gabriel, Evaluacién de proyectos, 4ta edicion, Mcgraw-Hill Interamericana Editores,
S.A. de C.V, México, 2001, p.14-15
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El estudio de mercado tiene una aplicacion muy amplia, ya que estudia, productos,
precios, publicidad, etc. Pero cuando el proyecto es nuevo debemos canalizar el
estudio hacia los productos y servicios similares existentes ya en el mercado, para
que estos nos den una referencia y asi poder tener datos que podemos aplicarlos en el

estudio de nuestro proyecto.

Se establecerd en nuestro estudio un analisis basado en los siguientes temas:

e Se analizara los medios publicitarios con los que trabaja la competencia
directa a nuestra propuesta.

e Analizaremos precios y servicios.

e Proveedores.

e Determinaremos que problemas se presentan a los clientes al acudir a centros

de servicio de mantenimiento.

Todo esto nos ayudara a tener una idea mas real de la situacién actual en el mercado,
y con ella poder tomar las decisiones respectivas para la implementacion de nuestra

propuesta.

2.1. IDENTIFICACION DEL PRODUCTO Y SERVICIO

Comenzaremos diciendo que producto, es todo bien que se quiera comercializar
dentro de un mercado, es un bien fisico, que para entrar en el mercado debe existir un
uso que se pueda ofrecer y un beneficio que se quiera obtener por parte de la persona

que lo adquiera.

Los ofertantes de los productos saben que el bien va tener un uso necesario para
poderlo comerciar, en cuanto a los consumidores al adquirir este bien adquieren este
bien por diferente atributos que pueden ser de servicio, estéticos, simbdlicos he

incluso en algunas ocasiones simplemente por el hecho de tenerlos.
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En el presente proyecto vamos a comercializar llantas las mismas que tienen una
importancia significativa en el funcionamiento de una motocicleta, ya que este
producto debe contar con las mas Optimas condiciones, para evitar cualquier tipo de
accidente en este medio de transporte, las llantas a comercializar son de marca Maxis
y Dunlop, marcas que se encuentran bien posesionadas en el mercado, con una
aceptacion del 100%, ya que cuentan con una tecnologia de punta en su fabricacion y
los disefios en las diversas caracteristicas, brindan total confianza a los usuarios de
este medio de transporte. Es importante destacar que cuando un medio de transporte
de esta naturaleza pasa los controles de calidad y también los controles de seguridad
por parte de las entidades de control de transito, las llantas son el primer filtro de

control en un medio de transporte motorizado.

Otro producto o accesorio a comercializar por parte del presente proyecto es la venta
de aceites tipo 20w-50/SL de 0.946 litros sintético, el mismo que es un lubricante
para motores, cuya funcion principal es mantener y lubricar de una manera éptica el
funcionamiento del motor, dando un mayor rendimiento y una larga vida 0til del
vehiculo, este lubricante se instala directamente en la base del motor de la
motocicleta, el tiempo de duracidon de este lubricante en la motocicleta varia en
relacion directa del uso de la misma. El proveedor principal es la empresa Maxima,

quienes distribuyen a nivel nacional el mejor lubricante para este tipo de vehiculo.

En lo que se refiere al mantenimiento de los vehiculos, el presente proyecto propone
establecer un centro innovador en el mercado, en el cual podamos contar con una
excelente atencion a los clientes, servicio técnico garantizado, y puntualidad en la
entrega del vehiculo. En lo que respecta al servicio técnico el proyecto ofrecera los

siguientes mantenimientos:

e Revision de Frenos delanteros y traseros.
e Chequeo de aceite y cambios.

e Ajuste de carroceria.

e Cambio de pastillas.

e Chequeo y ajuste de suspension.

e Revisidn de sistema eléctrico.
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e Ajuste de cadena.

e Limpieza de filtros.

e Limpiezay sopleteada de carburador.

e Cambio de buijias.

e Cambio de llantas.

e Ajuste de radios.

e Escaneado completo del vehiculo.

e Lavado de taque de gasolina.

e Ajuste de sistema de aceleracion y cableado.

e Calibracion de embrague.

Los beneficios que tienen estos productos y servicios radican principalmente en:

e Un producto de excelente calidad.

e Llantas con precios accesibles.

e Seguridad al momento de utilizar el vehiculo.

e Adherencia al suelo tanto en piso mojado como en seco.
e Efectividad al frenado.

e Estética al vehiculo.

e Lubricacion adecuada al vehiculo.

e Correcto funcionamiento del motor.

e Prolongacion de vida util del vehiculo.

e (Garantia.

e Reparacion confiable del vehiculo.

e Saber en qué estado se encuentra su medio de transporte.

e Confiabilidad en su vehiculo.

La motocicleta al constituirse como un medio de transporte vehicular debe tener un
constante mantenimiento, ya que al no hacerlo a tiempo o adecuadamente podria
causar cualquier tipo de accidente tanto al duefio como a terceras personas, incluso

sin un adecuado control de lubricacién este medio de transporte causa graves dafios
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ecologicos en lo que tiene que ver con la emanacion de gases contaminantes para el

medio ambiente en general.

2.1.1. NATURALEZA DEL PRODUCTO

Nuestros productos a comercializar deben ser clasificados segun su naturaleza, en el

mercado estos pueden ser clasificados como:

e Bienes de consumo

e Bien complementario
e Bien comunal

e Bien comun

e Bien duradero

e Bien econdmico

e Bien fungible

e Bieninferior

e Bien intermedio

Los productos a comercializar por parte de la empresa los Ilamaremos bienes

duraderos, por las caracteristicas que cada uno de ellos tienen.

Pero es importante destacar que estos productos también son de consumo ya que
estos son adquiridos por los clientes para una necesidad especifica y fundamental
para sus medios de transporte.

2.1.2. IDENTIFICACION DEL BIEN

Como es conocimiento general llamamos motocicleta al vehiculo que posee dos

llantas y es impulsado por un motor, dependiendo de su caracteristica a gasolina o a
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una mezcla de aceite con gasolina, con un chasis de acero y con accesorios para la

comodidad del usuario.

Todo eso lo podemos ver a simple vista, pero mas alla de eso se debe entender la

complejidad de cada una de las partes que este medio de transporte tiene.

El motor de la motocicleta es la parte fundamental del vehiculo, ya que por un
sistema de cilindraje y engranajes produce la suficiente potencia, para que mediante
una cadena esta pueda dar movimiento a este vehiculo, este motor consta con parte
muy susceptibles a dafios continuos como son el sistema de embrague, bujias, y
funcionamiento de pifiones, para evitar estos dafios continuos es importante mantener
un control muy estricto de mantenimiento con lubricantes adecuados limpieza de
filtros cambio continuo de lubricantes, control de cadena, cambio de cables tanto de
frenos como de embrague, regulacion de los mismos, chequeo continuo del
carburador, revision de conductos de caucho por donde pasan liquidos y lubricantes
como también gasolina, revision periddica del sistema de frenos y control del sistema

eléctrico del vehiculo.

Las llantas en un vehiculo son tan importantes como el motor mismo, ya que este
accesorio debe estar en perfectas condiciones para que el vehiculo sea totalmente
seguro, por ello la empresa comercializara la mejor marca de llantas que exista en el
mercado, para que de esta manera el usuario de este medio de transporte no tenga

ningun tipo de accidente he inconvenientes en su diario transitar.
Para un mejor entendimiento del funcionamiento de una motocicleta presentamos las

partes que conforma este vehiculo y también sefialaremos las piezas que componen

el sistema mecanico del mismo.
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MOTOCICLETA
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Estas partes las constituyen todo tipo de motocicleta, en algunos casos la variacion
de partes varia por el uso que se le dé al vehiculo, en este caso la motocicleta que
estamos observando en el grafico 3y 4 es una motocicleta de velocidad y de paseo

no apta para caminos de tierra, empedrados ni montafiosos.

Identificaremos las partes principales de la motocicleta en donde realizaremos los

principales mantenimientos y control para un excelente funcionamiento:

MOTOR
Grafico N.5

Fuente: http://www.sektores.com — (PARTES DE LA MOTOCICLETA)

1) Capuchén de la bujia de encendido.
2) Llave de combustible.

3) Tubo de admisién de goma.
4) Patada de arrangue.

5) Carburador.

6) Palanca de cambios.

7) Carcasa del motor.

8) Brazo que activa el embrague.
9) Tornillo de la carcasa.

10) Lumbrera de escape.

11) Aleta de enfriamiento.

12) Tapa del cilindro.
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SISTEMA DE TRANSMISION

Grafico N.6
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Fuente: http://www.sektores.com — (PARTES DE LA MOTOCICLETA)

1) Eje selector de la palanca de cambios.

2) Segundo engranaje.

3) Quinto engranaje.

4) Tercer engranaje.

5) Cuarto engranaje.

6) Sexto engranaje.

7) Primer engranaje.

8) Eje de entrada.

9) Tuberia de cobre para la alimentacion de aceite.
10) Placa exterior de aluminio.

11) Horquilla selectora.

12) Diente del engranaje.

13) Ranuras para el montaje del pifion de transmision.
14) Eje de salida.

15) Ranuras para el montaje de la palanca de cambios.
16) Ruliman.
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EMBRAGUE DE DISCOS MULTIPLES

Grafico N.7

Fuente: http://www.sektores.com — (PARTES DE LA MOTOCICLETA)

1) Disco de fibra.

2) Tambor externo del embrague conectado al motor.

3) Placa de presion conectada al tambor interno del embrague.
4) Los resortes mantienen juntos los discos.

5) Placa de metal.

6) La aleta asegura el disco de fibra con el tambor externo.

7) Engranaje de propulsion principal de corte recto.

FRENO DE DISCO
Grafico N.8

Fuente: http://www.sektores.com — (PARTES DE LA MOTOCICLETA)
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1) Reserva de liquido de frenos.
2) Barra de empuje.

3) Piston.

4) Liquido de frenos hidraulico.
5) Disco de la rueda.

6) Pastilla de freno.

7) Piston.

8) Caliper.

9) Cilindro maestro.

FRENO DE TAMBOR

Grafico N.9

Fuente: http://www.sektores.com — (PARTES DE LA MOTOCICLETA)

1) Agujero para el perno.
2) Brazo reactor.
3) Agujero del eje.
4) Aleta de enfriamiento.
5) Conducto del velocimetro.
6) Retenedor del Bowden.
7) Placa del freno.
8) Biela que acciona la leva.
9) Toma para el enfriamiento por aire.
10) Brazo reactor.
11) Patin del freno.
12) Leva de operacion.
13) Resorte que cierra los patines.
14) Material de alta friccion.
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15) Agujero del eje.

16) Resorte que cierra los patines.
17) Pivote.

18) Agujero para el perno.

CADENA DE TRANSMISION

Grafico N.10
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Fuente: http://www.sektores.com — (PARTES DE LA MOTOCICLETA)

1) Pifion.

2) Agujero para perno.

3) Rodillo para lubricante o Ring.
4) Eslabon.

5) Corona Trasera.

6) Agujero para montaje.

7) Diente.

2.1.3. COMPETENCIA

Al realizar un estudio de campo en la Ciudad de Quito en especial en la parte centro
y norte de Quito, se pudo observar, que centros especializados de motocicletas como
talleres autorizados son muy pocos en el mercado, en relacion a lo que realmente se
necesitaria en relacion al tamafio del sector de la ciudad y en relacion directa a la
cantidad de motocicletas que transitan dentro de la ciudad, en comparacion se pudo
determinar que los centros autorizados con gran numero existentes dentro de la

ciudad son solo de vehiculos automovilisticos.

Una vez que realizamos este estudio de campo y en busca de talleres autorizados

legalmente concurrimos a la Superintendencia de Compaiiias, entidad que se encarga
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de regular y controlar todas las actividades empresariales del Pais, realizamos la
investigacién pertinente buscando empresas que se encuentren legalmente
constituidas en el segmento de talleres autorizados de mantenimiento de motocicletas

y negocios a fines, el resultando de nuestra busqueda fue el siguiente:

Cuadro N.1
Expediente Nombre Ciudad
159517 BAZIMPORT CIA. LTDA. QUITO
161532 BIGBOSS CIA. LTDA. QUITO
164484 ELECTROMOTORS CIA. QUITO
161074 KARIGUARD EXPORT & QUITO
160977 LEGENDMOTOS S.A. QUITO
93498 MEGASTAFF S.A. QUITO
87846 MOTOCICLETAS Y QUITO
93483 MOTORANDES S.A. QUITO
154427 PANAMERICAN QUITO
154426 PLEDGE CIA. LTDA. QUITO
153322 SOLOMOTOS QUITO
154535 TIE DYE MOTOTORQUE QUITO
159588 UNNOBIKES CIA. LTDA. QUITO
92506 USA MOTORS QUITO

Fuente: http://www.supercias.gov.ec/

Dada la informacién que tenemos en este grafico nos damos cuenta claramente que el
numero de empresas que estan relacionadas con este tipo de negocio, son muy
escazas, las cuales no podrian abastecer una demanda totalmente creciente en el

mercado actual.

Al ampliar nuestra investigacion transitamos varias vias principales de la ciudad en
busca de taller mecénicos que no se encuentran registradas en la Superintendencia de
Compafiias, y los resultados que obtuvimos son sorprendentes, ya que la cantidad de
talleres que se encuentran funcionando sin ningln tipo de autorizacion son muy
numerosos, los cuales no cuentan con un espacio ni equipamiento especializado para
realizar trabajos de mantenimiento, como un ejemplo de lo expuesto se realizd una

fotografia de este tipo de locales que en su generalidad mantiene el mismo aspecto:
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Grafico N.11

Fuente: Autor

Como se puede observar en la grafico N.11, estos tipos de talleres no tienen ningin
estudio técnico, ni espacio adecuado para el servicio de mantenimiento y reparacion,
estando incluso las motocicletas en la vereda de la calle, como pueden ver en la
fotografia el mantenimiento lo realizan en la calle mismo fuera de local que poseen,
este tipo de negocio no brinda ningun tipo de garantia y peor aun demuestran un
verdadero profesionalismo en la ejecucién de un servicio técnico, que debe tener
todas las garantias necesarias para un medio de transporte que circula continuamente

y en gran ndmero por nuestras urbes.

Ahora es importante también destacar que si existen empresas legalmente
constituidas que brindan un servicio de mantenimiento especializado a los usuarios
de motocicletas, estos son negocios que estan en el mercado desde hace mucho
tiempo y se encuentran bien posicionados en el mercado con gran aceptacion por

parte de sus clientes.

A continuacion detallaremos algunos de estos locales que se dedican al servicio de

mantenimiento de motocicletas en la ciudad de Quito:
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e Motos y Motos, de la empresa Juan Eljuri, ubicada en la calle Orellana en el
sector centro de la ciudad.

e Speed, ubicada en el redondel del Labrador zona norte de Quito.

e Yamaha, otra de las filiales de la empresa Juan Eljuri, ubicada en los
interiores del centro comercial Condado Shopping.

e Motor 1, ubicado en la avenida Shirys y telégrafo.

e Speed, taller de mantenimiento ubicado en el redondel del Labrador.

e Moto Quito, ubicada en la av. 10 de agosto junto a automotores continental

comercializadora de automotores, entre otras.

Los negocios dedicados a la comercializacion de accesorios son muy puntuales dado
que en algunos casos los mismos negocios que realizan mantenimiento técnico a las
motocicletas comercializan algunos tipos de accesorios relacionados al area del

motociclismo.

En la zona norte de la ciudad de Quito, existen negocios comerciales que se
especializan en la comercializacién solamente de accesorios relacionados con el
motociclismo, estos negocios al enfocarse solamente a la venta de este tipo de
productos tienen una excelente ventaja en el mercado, ya que poseen un segmento de
mercado totalmente definido para la comercializacion de sus productos, cuenta con
una reputacién bien marcada y lo mas importante son bien conocidos por su nombre
en el mercado actual, ya que como estrategia bien definida por parte de estas
empresas, sean echo conocer no solo por sus locales sino por su servicio y sus
constantes auspicios a los eventos deportivos relacionados al motociclismo, siendo

esta una fuente importante para dar a conocer sus negocios.

Dos de las empresas que lideran este mercado son:

e Moto accesorios, ubicada en la calle Rio Coca y amazonas en la zona norte de
Quito.
e Tie Dye, ubicada en la calle Los granados, redondel del ciclista, en la zona

norte de Quito.
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En relacién a la ubicacion del presente proyecto, no existe una empresa de iguales
caracteristicas, pero sin embargo existen locales pequefios sin permisos legales que
funcionan como pequefios talleres de reparacion, sin ningun tipo de garantias, como

los hemos mencionado anteriormente.

2.1.4. DESCRIPCION GENERAL DE LOS PRODUCTOS

En la propuesta del presente proyecto esta la comercializacion de llantas y
lubricantes, siendo estos dos productos fundamentales en el funcionamiento de una
motocicleta, los cuales tienen que ser cambiados periddicamente, en relacion directa
con el uso que se dé a este medio de transporte, estos productos 0 accesorios son
fabricados en el exterior he importados por grandes compafiias importadoras en

nuestro pais.

En el caso de las llantas, estas estan fabricadas en su 80% de caucho reforzado en
varias capaz, siendo el 20% de finos alambres de acero para dar estabilidad y
confiabilidad a la Ilanta fabricada. Las llantas de motocicletas al tener un contacto
constante con el suelo en especial con la parte asféltica, en la vias de circulacion,
hace que se produzca un severo desgaste continuo en la vida util de este producto,
por cuanto las constantes frenadas y arranques de este medio de transporte, produce
una friccion considerable para que el uso de esta sea muy corto. El usar una llanta
gue no esté en buenas condiciones puede ocasionar graves accidentes al usuario de
este medio de transporte, por lo que es indispensable cambiar periédicamente este
accesorio, por su propia seguridad. El modo de saber cuando cambiar este accesorio,
simplemente es visual, notando que el labrado aun se encuentre en buenas
condiciones, para que el agarre de la llanta a la superficie asfaltica sea la indicada, el
desgaste va en relacion directa a la calidad de manejo que el usuario tenga en su

motocicleta.

Dado que las motocicletas tienes varios usos, estableceremos el cambio de llantas de

acuerdo a su uso:
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e Trabajo, este vehiculo cuando es usado como medio de trabajo es
recomendable mantener un control diario del estado de sus llantas, por el
constate aceleramiento y reduccion de velocidad, en el asfalto caliente que se
presenta en nuestra ciudad, por el clima y sobre todo por el alto indice de
congestion vehicular, Esto hace que el cambio de llanta se produzca en un

corto tiempo.

e Deporte, en esta condicion existen dos disciplinas que marcan el cambio de
este accesorio, en el deporte denominado Enduro el cambio se lo tiene que
realizar cada dos competencias, y en el caso de motocross el cambio se lo
realiza cada competencia, ya que el labrado de la llanta debe estar en 6ptimas

condiciones para cada uno de estos eventos.

Grafico N.12

~ur

Fuente: Autor

El aceite es un lubricante que permite mantener al motor en un estado de excelente
rendimiento, debido a los lubricantes que este posee, para un correcto desempefio en
cada una de las partes que integra el motor de este tipo de vehiculo, este repuesto
debe ser cambiado continuamente por cuanto el uso del mismo hace que sus
componentes quimicos se desgasten y por tal consecuencia pierda su principal
funcién dentro del motor de la motocicleta, el cambio se da en relacion directa al uso

de este medio de transporte, como detallamos a continuacion:
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e Trabajo, cuando el vehiculo es usado para estas caracteristicas es
recomendable cambiar el aceite cada 1000 km, maximo 1200 km, para una

mayor vida atil del motor.

e Deporte, En estas condiciones el cambio se realiza de acuerdo al evento que
se desarrolle, en el caso de Enduro, es necesario cambiar el aceite cada 12
hora de uso de la motocicleta, en el caso de MotoCross el cambio de aceite se

debe realizar cada competencia. Todo esto para un mejor performance del

vehiculo.
Grafico N.13
Fuente: www.tiedyecuador.com
2.14.1. USUARIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS

Aquellas personas que han optado por tener como medio de transporte una
motocicleta, indistintamente del uso que le den a est4, lo principal es poder llegar a
todo este segmento de mercado con un servicio diferenciado en cada una de nuestras

propuestas de servicio y de venta de productos, pensando siempre en su seguridad

Los usuarios de este medio de transporte son personas que dependiendo de su
necesidad buscan opciones seguras y con garantia, como por ejemplo, tenemos a las

personas gue usan sus motocicletas como herramienta principal en sus puestos de
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trabajo y con el cual han encontrado una fuente principal de ingresos econémicos
para sus familias. También estan las personas que hacen uso de este medio de
transporte como una actividad deportiva de fines de semana y como no, también
decirlo de una manera profesional en los diversos concursos nacionales e

internacionales de motociclismo en sus diversas categorias.

2.1.4.2. LOCALIZACION DE LA VENTA DE LOS PRODUCTOS Y
SERVICIOS

Debido a que las instalaciones son propias y estan ubicadas en una zona estratégica
comercial, hemos decidido que el proyecto propuesto este ubicado, en la zona norte,

sector Ofelia, frente al mercado local y a lado de la feria libre de Cotocollao.

Las instalaciones del negocio en la actualidad estan siendo utilizadas como lavadoras
y cambio de aceite de autos, camiones, buses, etc.

Dentro del local la venta de los productos a comercializar se lo hara, en un area de
facil acceso la cual contara con visibilidad hacia los productos y servicios que

ofrecemos a nuestros clientes.

2.2. DEMANDA

En el mercado actual existe un alto indice en la comercializacion de vehiculos
motorizados en especial dentro del perimetro del Distrito Metropolitano de Quito,
siendo este considerado como un medio de transporte, ligero, rapido y econémico,
por tal razon la demanda por parte de los propietarios de las motocicletas es buscar
instalaciones adecuadas para su mantenimiento, ya que al momento de adquirir este
bien, este necesita de un cuidado continuo para que la vida util sea duradera, y sin
dejar de considerar que al momento de comprar una motocicleta esta ya se considera

como una inversion.
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Se realizara un analisis en base a los datos que se pueda obtener, en lo posible
actuales que nos ayuden a determinar el niUmero de motocicletas que se encuentran
circulando en nuestra ciudad, como también la necesidad de sus usuarios por requerir
un centro especializado en el mantenimiento de sus vehiculos, pero también en la
necesidad por parte de los duefios de las motocicletas para acceder a la compra de
productos relacionados con este vehiculo para su propia seguridad y un correcto

funcionamiento.

2.2.1. INGRESOS DE LOS CONSUMIDORES

“En funcidn de las encuestas del INEC, Instituto Nacional de Estadisticas y Censos,
se estima la PEA, Poblacion Econdmicamente Activa, de la ciudad de Quito como
porcentaje de la poblacion total, y de estos rubros se avalia la poblacién

desempleada. Los conceptos de cada variable se presentan en el encabezado.™

Cuadro N.2

Rubro PEA Ocupados  Desempleo
1999 62.00% 86.80% 13.20%

2000 56.90% 91.80% 8.20%

2001 64.50% 89.80% 10.20%

2003 55.50% 90.60% 9.40%

2004 60.30% 91.20% 8.80%

2005 52.30% 93.30% 6.70%

Elaborado por: Observatorio econémico
Fuente: INEC - ENIGHU

Dado que los datos estadisticos aqui presentados no son actuales analizaremos los
ingresos de los consumidores de una manera general, ya que el dltimo censo
realizado se llevo a cabo en el mes de noviembre del 2010, y aln no se tiene

informacion certificada del mismo.

* http://www.conquito.org.ec
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Dentro de los ingresos de los consumidores tenemos que representar por datos

generales, dado que existen dos caracteristicas fundamentales para poder analizar

estd variable que son muy importantes, en el estudio de este proyecto, siendo estas

las siguientes:

Ingresos bajo dependencia: Bajo este concepto determinamos a
aquellas personas mayores de 18 afios, a quienes su ingreso depende
directamente de un contrato laboral con alguna empresa legalmente
constituida en nuestro pais, como lo determina la ley laboral ecuatoriana el
sueldo bésico es de 264,00 usd (doscientos sesenta y cuatro dolares de los

Estados Unidos de Norte Ameérica.).

Ingresos bajo independencia: Basicamente este concepto se debe a
todas las personas mayores de 18 afios, que mantienen un ingreso de sus
propios negocios, estableciendo como base primordial y justificacion del
mismo el Registro Unico de Contribuyentes (RUC), el cual demuestra y

justifica ante la ley de su independencia laboral.

2.2.2. GUSTOS Y PREFERENCIAS

Los propietarios de motocicletas han adquirido su vehiculo dependiendo de sus

necesidades y principalmente de su capacidad econémica, dado que la decisién de

adquirir este medio de transporte, lo puede hacer por las siguientes razones:

Trabajo: En los ultimos afios hubo un incremento considerable en la
utilizacion de la motocicleta como un recurso fundamental para ocupar plazas
de trabajo sea fijo o temporal, dado que las empresas tanto comerciales,
bancarias, servicio de comidas rapidas, currier, etc. Necesitan de este medio
de trasporte como un recurso agil, dinamico, y sobre todo econémico, que les
ayuda a agilitar todo tramite y funcionalidad de la empresa, por esta razén las
personas que buscan puesto en el campo laboral, han decidido usar la
motocicleta como su principal herramienta de trabajo, abriéndose asi
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importantes fuentes de trabajo y aportando a la disminucion del indice de

desempleo del pais.

Deporte: En la actualidad existe un importante nimero de personas que
utilizan la motocicleta como un recurso para realizar actividades de deporte
denominado en la jerga deportiva como “ deporte extremo”, y en esta
clasificacion podemos identificar algunos de ellos, Enduro, hardscramble,
motocross, de igual manera existe un alto numero de competencias a nivel
nacional, provincial y local en cada una de estas disciplinas, lo que hace que
se incremente el nimero de adeptos a este fascinante deporte, que por el
momento es unos de los mas importantes en nuestra ciudad y también en
nuestro pais, esto hace que la venta de este medio de trasporte sea importante
en las empresas que distribuyen y venden motocicletas de toda marca
existente al igual que el cilindraje. Como dato importante hay que tomar en
cuenta que con el incremento de ventas de este vehiculo, las ventas de los
implementos como accesorios para la motocicleta y accesorios para el piloto,
son muy significativas ya que para conducir un vehiculo de estas
caracteristicas es necesario tener implementos de seguridad personal, que nos
proteja de cualquier percance que exista al momento de conducir estas

maravillosos artefactos mecéanicos.

Medio de transporte cotidiano:  Debido a la situacion actual que la
ciudad de Quito atraviesa en lo que respecta a la congestion vehicular, las
personas buscan alternativas de movilizacién, para poder trasladarse de un
lugar a otro, por ello han visto en la motocicleta un medio de transporte, agil,
rapido y oportuno para resolver este inconveniente, esto lo podemos ver
diariamente en las calles como personas incluso ejecutivas circulan por las
calles con gran tranquilidad y agilidad, incluso iméagenes como jovenes
universitarias van a sus centros de estudio en este medio de transporte. Es
claro que con el tiempo vemos que la utilizacion de este medio de transporte

se va haciendo indispensable en nuestra diaria rutina.
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En referencia a lo expuesto tenemos que decir que las preferencias de los
consumidores, va en relacion directa al uso que esté quiera darle a su vehiculo,
teniendo en cuenta que la motocicleta de cierta manera estd alineada al uso
fundamental que se le va a dar, como por ejemplo, las motocicletas que se usan para
relacion laboral, estas motocicletas generalmente son de marcas Chinas con un
cilindraje de 150cc, y 200cc, las cuales son de un precio muy accesible, y de un
extremo mantenimiento semanal ya que por ser de precios muy bajos el tiempo de
vida atil sin un mantenimiento adecuado es muy corto, en el caso de motocicletas
destinadas a deportes, estos vehiculos tienen precios altos ya que tienen una
tecnologia de ultima generacion marcas como Yamaha, Honda, Ktm, con cilindrajes
mayores a los 230cc, lo que hace que su precio equivalga entre 10.000,00 usd y
16.000,00 usd, haciéndolas no accesible para la venta masiva de las mismas y sean
utilizadas solo con fines deportivos y por ende para aquellas personas que tengan un
situacion econdémica media y alta, con capacidad de pago al contado o a crédito.
Para los usuarios de este medio de transporte como uso Unicamente de movilizacion
diaria, tienen la opcién de adquirir motocicletas de diversa fabricacion tanto chinas

como japonesas, que son las que estan bien posesionadas en el mercado nacional.

2.2.3. EL PRECIO

La variacion de precios existentes en el mercado del mundo del motociclismo son
muy diversos, y esto nos da una gran ventaja para ingresar al mercado con precios
competitivos, que generen utilidad al negocio y un aporte significativo a los
consumidores para su facil acceso a los mismos, como ejemplo de los precios en el

mercado actual tenemos:

Cuadro N.3

CUADRO DE PRECIOS COMPETENCIA

NEGOCIOS LLANTAS ACEITES

Moto Accesorios $84.75 $12.50
Tie Dye Ecuador $87.00 $13.20
Yamaha $87.00 $12.90
Motos y Motos $86.99 $12.25
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Speed
Motos Quito
Lubri Aceites

Motos y bicicletas

Suzuki American

$85.00
$88.50
$87.75
$86.00
$86.99

$13.75
$13.50
$13.00
$13.99
$12.70

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena

Fuente: Negocios comerciales en la ciudad de Quito

2.2.4. CONDICIONES GEOGRAFICAS

Las condiciones geogréficas del Distrito metropolitano de Quito estdn delimitadas

por las siguientes caracteristicas:

e La ciudad se encuentra en las faldas del volcan activo Pichincha, el mismo

que es parte de la cordillera de los Andes.

e Al norte se encuentra delimitado por el volcan Casitagua.

e Por la falla de Quito- Llumbisi, al este

e Faldas orientales del Pichincha al oeste

e Al sur por el volcan Atacazo.
e 50 km, de longitud de norte a sur

e 4 km, de ancho de este a oeste.

Como podemos ver Quito practicamente es una ciudad alargada en cuyos sitios en las

zonas llanas llega a tener una altura de 2850 metros sobre el nivel del mar y en

zonas altas como lomas tiene una altura de hasta 3100 metros.

Quito se encuentra encerrado entre la cordillera de los andes y las lomas de Puengasi,

Guanguiltagua e Itchimbia, debido a todo esto la ciudad es alargada.

En la parte central de la ciudad se encuentra el centro financiero constituido por
grandes edificaciones que llegan a tener hasta 20 pisos de alto, y es en donde se
desarrolla el mayor movimiento financiero de toda la ciudad, aqui podemos

encontrar todas la matrices de los bancos mas importantes a nivel nacional.
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Clima

El clima en la ciudad de Quito es templado, con un nivel de lluvias en algunas
ocasiones prolongadas la temperatura promedio en el Distrito Metropolitano de

Quito es de 7 a 22 grados centigrados.

A pesar de sus 2850 msnm, Quito cuenta con un clima primaveral la
mayor parte del afio, por estar ubicada cerca de la mitad del mundo. De
junio a septiembre el clima suele ser mas célido, sobre todo durante el
dia, mientras que el resto del afio el clima suele ser mas frio. En esta
época del afio las montafas y cerros que rodean la ciudad se cubren de
nieve y son mas frecuentes las granizadas las cuales suelen pintar las
veredas y calles de blanco; Aunque generalmente el clima es
agradablemente moderado, lo que contribuye a la vida cultural de la
ciudad y a la instalacion de pintorescos cafés al aire libre. En enero de
2006 la temperatura quitefia alcanzé los -2 °C. La poblacion de
Cumbaya en el Valle de Tumbaco es el lugar mas calido de la ciudad
asi como la mayoria de los valles que rodean a la ciudad con

temperaturas que alcanzan los 30 °C al mediodia.’

2.3. AREA DEL MERCADO

Como hemos identificado en el tema del proyecto la poblacién a la cual esta
destinado el presente proyecto, es para el sector norte de Quito, pero sin dejar a un
lado la posibilidad de atender aquellas personas que viven en el sur de la ciudad y
que por razones laborales pasan la mayor parte de su tiempo en la zona norte de la
ciudad.

Debido al crecimiento de usuarios de motocicletas en nuestra ciudad, causado por el
bajo costo en la obtencion de las mismas, crece dia a dia la necesidad por parte de los
propietarios de este medio de transporte, por tener un centro de atencion

> http://es.wikipedia.org (situacion geogréfica de Quito)
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especializado para el mantenimiento de sus vehiculos motorizados y de igual manera
el adquirir accesorios para su seguridad personal como también accesorios
mecanicos, por esta razon la propuesta de poder brindarles a los clientes de nuestra
empresa la facilidad de atender a todos sus requerimientos con precios accesibles y

facilidades de pago.

2.3.1. COMPORTAMIENTO HISTORICO DE LA DEMANDA

Los propietarios de motocicletas que utilizan este medio como herramienta de
trabajo, generalmente realizan los mantenimientos en sus propios domicilios, sin un
control pertinente y mas aun sin la guia de una persona calificada en este tipo de
reparacion, lo que comunmente realizan es hacer un chequeo visual a su vehiculo y
por su propias ideas determinan cual puede ser la causa del fallo, se acercan a un
local de venta de repuestos y accesorios y compran lo que ellos piensan que necesita
su vehiculo, de esta manera gastan innecesariamente en repuestos que a la larga no
necesita sus motocicleta haciendo cada vez més caro el mantenimiento de las

mismas.

En el caso de las personas que utilizan este vehiculo como deporte 0 competencias,
por el alto nivel de competencia que este exige, los propietarios de estas motocicletas
tienen mayor conocimiento en la parte mecanica, lo que hace que puedan facilmente
llegar a determinar cuales son los problemas que sus motocicletas presentan, pero
pese al conocimiento que ellos poseen en el campo mecénico, es prioridad llevar sus
vehiculos a centros especializados que puedan dar un mejor diagnostico y soluciones

a la motocicleta.
En la actualidad existen varios centros de atencién para este tipo de vehiculos,

algunos especializados y otros simplemente con la garantia de la experiencia los

cuales se transformarian en centros de atencién mecéanica informal.
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2.3.2. SEGMENTO DEL MERCADO

2.3.2.1. TAMANO DE LA MUESTRA

Para poder realizar el calculo de la muestra es importante determinar N. La cual es
posible obtenerla gracias a los datos entregados por la Policia Nacional, donde se
registran 2.531 motocicletas matriculadas en la provincia de Pichincha hasta julio del
2010. De este total el 65% de la poblacion corresponde a la ciudad de Quito. Una
vez hecha la segmentacion para el desarrollo del proyecto, se calculara en base a la
formula, la muestra para saber el nimero exacto de encuestas que deben ser

aplicadas.

Para dicho célculo serd necesario basarse en los resultados obtenidos en la
segmentacion psicografica, a la cual denominara N. Debido a que es la poblacién o
target cuyo valor es 1645, que es el 65% de motos matriculadas en la ciudad de
Quito. La desviacion estandar ( p*q ) es igual a 0.25 producto de la probabilidad de
éxito por la probabilidad de fracaso, el nivel de confianza o Z serd igual a 95% y un

error muestral del 4% promedio.

En base a lo anteriormente explicado nuestra muestra es:

Grafico N.14

FORMULA PARA EL CALCULO DE LA MUESTRA DE POBLACIONES FINITAS

MENORES
N % 62 % Zz
N —3
[(N-D* B + @ *2)
DONDE: n= tamano de la muestra
N= poblacion target
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desviacién estandar

P*g

p = probabilidad de éxito = 0,50
q = probabilidad de fracaso = 0,50

nivel de confiabilidad 95%

limite de aceptacion error muestral = 4%

TABLA PARA POBLACIONES FINITAS DESDE 0 A 3.000.000

RANGO
POBLACIONAL N VALOR z VALOR n

| 0 a 100 | 0.6 | 14.23 |

| 101 a 5000 || 0.81 | 25.69 | 2575
| 5001 a 10000 || 1.53 | 91.60 |

[ 10.001 a 100.000 || 1.96 | 150.31 |

| 100.001 a 1°000.000 | | 237 | 219.76 |

[ 17000.001 a 3000.000 | | 3.25 | 413.26 |

(1645*0,2502%0,8172)

siguiente cuestionamiento:

((1645-1)*0,042)+(0,252*0,81"2)

= 25
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En base a este resultado podemos efectuar las encuetas, las mismas que llevaran el



Diseno de Encuesta

1.- ; Cuantas motocicletas posee?

1 2 3 Otras____

2.- ¢Qué marca de motocicleta posee?

Yamaha _ Suzuki  Honda  Ktm___ Motorl  Otras

3.- ¢ Qué tipo de uso tiene su motocicleta?

Trabajo_ Deporte_ Otros___

4.- ;Cada que tiempo realiza mantenimiento a su motocicleta?

lsemana _ 2semanas__ 3semanas __ 4semanas _ Otra_

5.- ¢El mantenimiento lo realiza usted mismo o en algun centro especializado?

Y0 mismo Centro especializado

6.- ¢Ponga 3 nombres de locales comerciales en donde usted compra repuestos?

7.- ¢Compra implementos de seguridad personal relacionados al motociclismo?
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8.- ;Nombre 3 locales comerciales donde usted compra implementos de seguridad

personal?

9.- ¢Le gustaria tener acceso a un taller especializado en mantenimiento de
motocicletas (NO MECANICA), con auxilio inmediato y en el mismo lugar venta de

accesorios tanto para su vehiculo como para usted, con precios accesibles?

SI__NO

10.- Sefiale con una X el sector donde le gustaria se encuentre este centro

especializado dentro de la ciudad de Quito.

Sur Centro Norte
La presente encuesta se realizd durante el mes de noviembre, en la localidad de la
avenida 10 de agosto frente al parque de los recuerdos donde se encuentra el centro

de operaciones de mensajeria del Banco Pichincha, y aleatoriamente a las personas

que practican el deporte de enduro, motocross, hardscramble.

2.3.2.2. ANALISIS DE LA ENCUESTA APLICADA EN LA
INVESTIGACION DE MERCADO.

1) Cuantas motocicletas posee?

23 2 0 0
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Del total de la encuesta podemos decir que el uso de este medio de transporte es muy
importante ya que nuestro servicio esta orientado hacia la poblacién que posee por lo

menos una motocicleta, indistintamente del uso que a esta le dé.

2) Qué marca de motocicleta posee?

B Yamaha
B Suzuki
o Honda
O Ktm

= Motorl
m Otras

El uso de las diversas marcas de motocicletas existentes en el mercado, demuestra
que los que adquieren este tipo de medio de transporte tienen una mayor preferencia

por la marca Suzuki, esto se debe a que en el mercado de repuestos, accesorios y
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centros de servicio autorizados, hay en mayor nimero dentro de la ciudad, pero algo
que es muy importante destacar es que la marca Suzuki es japonesa por lo que le
hace ganadora de una excelente reputacion como una de las marcas lideres en
vehiculos de larga durabilidad y una demostrada garantia en cada uno de sus

motocicletas, tanto de trabajo como de otras funciones.

3) Qué tipo de uso tiene su motocicleta?

14 10 1

| Trabajo

m Deporte
o Otros

En la ciudad de Quito, el uso de la motocicleta, sin duda alguna se la utiliza mas en
el campo laboral, debido a que es una excelente oportunidad para que personas que
no tienen un trabajo estable, puedan hallar con este medio de transporte un puesto de
trabajo, es por esta razon que las personas se han inclinado en un mayor porcentaje a

la adquisicion de una motocicleta.

4) Cada qué tiempo realiza mantenimiento a su motocicleta?
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@1 Semana

m 2 Semanas
m 3 Semanas
O 4 Semanas
o Otros

El cuidado y constante mantenimiento que se debe dar a una motocicleta es muy
importante para su vida util, dado que con el uso continuo en especial como medio
de trabajo, hace que la motocicleta necesite de mayor mantenimiento como cambio
de aceites, filtros, etc. En el campo deportivo, al ser motocicletas muy caras el
mantenimiento debe ser mas cuidadoso y constante, por el desgaste que este sufre en
el uso que se lada. Por ello el 44% de los encuestados realizan el mantenimiento

cada 3 semanas.

5) El mantenimiento lo realiza usted mismo o en algin centro

Especializado?

14 11
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® Y0 mismo
o Centro Especializado

De las 25 encuestas realizadas 14 usuarios de este medio de transporte confirman que
el mantenimiento lo hacen ellos mismo, utilizando medios caseros, sin cuidado

alguno, pudiendo causar dafios irreparables a sus motocicletas.

6) Ponga 3 nombres de locales comerciales en donde usted compra

repuestos .
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| Motos Quito

m Speed

O Moto Accesorios

O Tie Dye

m Lubri Aceites

O Zapatas Y Frenos

m Bici Motos

O Alamacén Capitdn Ramos
m Comandato

m Motos y Bicicletas

O Suzuki American

o Patio de Motos

B Motos Senvicio Bolivar
B Meca Moto Sur

m Motorl

| Centro Ktm

o Otros

Esta pregunta nos demuestra cuales serian nuestros principales competidores en el
mercado actual, la mayor preferencia de los encuestados estd en la empresa Motos
Quito, quien tiene dos puntos de venta en la ciudad, uno al norte y otro al sur, otro
de los competidores directos seria Comandato, que es una empresa grande y lider en
la venta de diversos productos eléctricos y motorizados.

7) Compra implementos de seguridad personal relacionados al

motociclismo?

25 0
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El 100% de usuarios de este medio de trasporte, de una manera obligatoria y por su
seguridad deben usar equipos que les brinde seguridad, por el simple hecho de que
una motocicleta no posee una carroceria como los automoviles que brindan

proteccion a sus usuarios.

8) Nombre 3 locales comerciales donde usted compra implementos de

seguridad personal.
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O Equipos Cotopaxi

@ Ventura Sport

O Bici, Motos y Repuestos
@ Motos Quito

B Bici Motos

O Patio de Motos

B Macru La Luz

B Motos y Accesorios
OEEUU

@ Motos y Motos

O Motos y Bicicletas

O Comandanto

B Almacenes Chimborazo
B Motos Trade

B Campin

B Moto Sur Villaflora

O Tie Dye

O Otros

El total de encuestados nos demuestran en esta pregunta, que existe un gran nimero
de locales comerciales dedicados a la venta de accesorios para el area del

motociclismo, siento los més fuertes Moto Accesorios y Motos Quito.
9) Le gustaria tener acceso a un taller especializado en mantenimiento de

motocicletas (NO MECANICA), con auxilio inmediato y en el mismo lugar

venta de accesorios tanto en su equipo como para usted con precios accesibles.

24 1
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El 99% de los encuestados confirman el querer acceder a un taller con los servicios
que nuestro proyecto estd ofreciendo, debido que en nuestra propuesta encuentran

una propuesta conveniente y el acceso a productos necesarios para su seguridad.

10) Sefiale con una X el sector donde le gustaria se encuentre este centro

especializado dentro de la ciudad de Quito.

‘2 1 22 \
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Definitivamente de los 25 encuestados 22 han determinado que el funcionamiento de
una empresa dedicada al mantenimiento de motocicletas y venta de accesorios

deberia ubicarse en el sector norte de la ciudad de Quito.

2.3.3. PROYECCION DE LA DEMANDA

Para tener una proyeccion acertada de la demanda, se realizo la consulta a 4 talleres
mecanicos, los mismos que al indicarnos el nimero de motocicletas que atienden ,
diaria, semanal, quincenal y mensual, nos permite establecer un promedio, tomando
muy en cuenta que si un taller de mantenimiento atiende 3 motos diarias no quiere
decir que al mes atienda 60 motos, ya que la variacion en los tiempo del
mantenimiento son muy variables haciendo esto que los promedios de produccion en

los talleres varien significativamente.

Al tratarse de una propuesta nueva Yy que afecta directamente a un segmento de
mercado que estd acostumbrado a realizar por su propia cuenta los mantenimientos,
es muy dificil mediante una pregunta, establecer la continuidad con la que ellos
requieren de este servicio, razon por la cual la mejor manera de saber la demanda que
este tipo de servicio tiene en el mercado es acudiendo a los talleres mecanicos de
mayor afluencia por parte de los duefios de este medio de transporte y consultar cual
es el promedio de atencion que tienen en sus negocios tanto diaria, semanal,
quincenal y mensualmente, y de esta forma poder determinar un aproximado de la
demanda que estos centros tienen en la actualidad en el mantenimiento de este

vehiculo.

En la visita a los talleres mecanicos de motocicletas con mayor afluencia dentro de la
ciudad de Quito especificamente en el sector norte de la ciudad, se pudo constatar la
siguiente demanda que ellos actualmente poseen, la misma que se detalla a

continuacion:
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Cuadro N.4

PRODUCCION EN CENTROS MECANICOS

TALLER DIARIO SEMANAL QUINCENAL MENSUAL

Motos Quito 3 12 20 30
Motos y Motos 4 7 15 35
Speed 3 12 20 30
Motor 1 5 15 34 65
PROMEDIO 3.75 11.5 22.25 40

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena

Fuente: Talleres Mecanicos

En cuadro N.4 podemos observar que el promedio de atencidén que tienen estos
centros especializados son de 3.75 diarios, 11.5 semanal, 22.25 quincenal y 40
mensual, con estos datos podemos establecer la demanda que esté tipo de proyecto

tiene en el mercado.

Considerando cada uno de los promedios procedemos a multiplicarlos en relacion a
un afo en este caso; 365 dias del afio, 52 semanas al afio, 26 quincenas al afio y 12
meses al afio, de esta manera la sumatoria total de cada uno de estos promedios nos

da como resultado la demanda equivalente a un afio.

Para cada uno de los afios posteriores estableceremos mediante un incremento

poblacional del 2.8% anual, la proyeccion de una futura demanda.

En el cuadro 5 podemos observar el cuadro de lo antes explicado:

Cuadro N.5
CONSUMO Demanda
- Demanda Oferta

ANO insatisfecha
2010 2719 1196 1523

2011 2795 1230 1565

2012 2873 1264 1609

2013 2954 1300 1654

2014 3037 1336 1700
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Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena

Para entender de mejor manera del cuadro 5, una vez determinada la demanda en
cada uno de los afios, determinamos la oferta mediante la pregunta nimero 5 de la

encuesta realizada, la misma que dice:

¢El mantenimiento lo realiza usted mismo o en algun centro especializado?

Y0 mismo 14

Centro especializado 11

Este resultado en porcentajes nos indica lo siguiente:

Y0 mismo 56%

Centro especializado 44% OFERTA

Determinamos la oferta con el 44% que son las personas propietarias de este medio
de transporte que frecuentan los centros mecanicos, siendo esta la oferta que se

presenta en el mercado actual.

Para el calculo y la obtencion numérica de la oferta, procedemos a multiplicar la

demanda de un afio por el porcentaje de la oferta obtenida en este caso:

Demanda 2010 2719 * 0.44 %Oferta = 1196 Oferta real

En cuanto a lo que tiene que ver con la Demanda Insatisfecha como muestra el
cuadro 5, la diferencia entre la demanda y la oferta no da un amplio panorama de la
demanda insatisfecha o segmento que no esta atendido, por diversas circunstancias

que se presenten, como por ejemplo:

e Falta de tiempo.
e Falta de conocimiento de centros especializados.
e Poca confianza en los centros técnicos.

e Falta de infraestructura adecuada y tecnoldgica en los centros de atencion.
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e Falta de garantia.
e Experiencias desagradables.
e Poco profesionalismo.

e Malas experiencias.

2.3.4. DEMANDA INSATISFECHA

Para realizar un analisis de la demanda Insatisfecha existente en el mercado por parte
de los propietarios de este medio de transporte, para ello debemos analizar los

métodos existentes que son:

e Consumo aparente, el cual se deriva de un equilibrio macroeconémico oferta
= demanda.

e Regresion lineal con dos variables

e Meétodo de series de tiempo

e Suavizacién exponencial

Debido a que en el proyecto existe solamente una apreciacion historica y no una
informacién historica, no podemos utilizar ninguno de los métodos expuestos
anteriormente, ya que para su ejecucién es necesario contar con datos secundarios
para su analisis, y esto se debe basicamente a que este tipo de proyecto es nuevo en

el mercado.

Dando un concepto mas amplio de la demanda insatisfecha podemos apoyar el
concepto dado por el sefior Miranda Juan José, en su libro evaluacion de proyectos
quien dice que: “Cuando la demanda es mayor que la oferta proyectada, se presenta
una demanda insatisfecha que puede también manifestarse cuando las demandas

detectadas en el mercado no estan suficientemente atendidas™®.

® MIRANDA Miranda Juan José, Gestion de proyectos, 4ta. Ediciones, Editorial norma, Bogota,
1982, p.114
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En el caso de nuestro estudio vemos que la demanda insatisfecha tiene un porcentaje
muy alto, dado que nuestra propuesta es unas de la pioneras en el mercado nacional,
y esto lo decimos basados en que el mayor nimero de centros mecanicos de
motocicletas son centros no autorizados, ubicados en el mercado informal de la

ciudad de Quito, los cuales no prestan ningan tipo de garantia a sus clientes.

Se considera que para entrar en el mercado, todo dependera de que la propuesta este
acorde de las necesidades de los demandantes, esto quiere decir que debemos
considerar que en las instalaciones del centro de mantenimiento existan ventajas
comparativas, que capte inmediatamente la atencion de los usuarios del servicio y
sobre todo lograr la fidelizacion de nuestros clientes, esto lograremos, proponiendo
un servicio adicional, como promociones, premios, combos de mantenimiento, y
sobre todo facilidades de pago, incluso abriendo lineas de crédito directa, sin
necesidad de tarjetas de crédito, dando garantia a sus vehiculos en cada uno de los

mantenimientos que realice en nuestro establecimiento.

24. LA OFERTA

En economia, oferta se define como la cantidad de bienes o servicios
que los productores estan dispuestos a ofrecer a diferentes precios y
condiciones dadas para comparar lo que sea, en un determinado

momento.

El sistema de economia de mercado, descansa en el libre juego de la
oferta y la demanda. Vamos ahora a centrarnos en el estudio de la oferta
y la demanda en un mercado para un bien determinado. Supongamos
que los planes de cada comprador y cada vendedor son totalmente
independientes de los de cualquier comprador o vendedor. De esta
forma nos aseguramos que cada uno de los planes de los compradores o
vendedores dependa de las propiedades objetivas del mercado y no de
conjeturas sobre posibles comportamientos. De los demas. Con estas
caracteristicas tendremos un mercado perfecto, en el sentido de que hay

un ndmero muy grande de compradores y vendedores, de forma que
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cada uno realiza transacciones que son pequefias en relacion con el

volumen total de las transacciones.

Oferta también se define como la cantidad de productos y servicios

disponibles para ser consumidos.’

Debido a la gran cantidad de usuarios de este medio de transporte, la empresa quiere
llegar a la mayor parte de estos, con ofertas muy convenientes, especialmente en lo
que tiene que ver a su economia, brindandoles servicios de calidad en atencion de
mantenimiento y sobre todo con valores agregados, en cada uno de sus

requerimientos.

Logrando con todo esto que los clientes se sientan comodos con cada uno de los

servicios que pretendemos brindar para su comodidad y seguridad.

Consiguiendo que por el servicio brindado los clientes se sientan satisfechos, y que

ellos puedan recomendarnos con sus conocidos Yy asi darnos a conocer cada vez mas.

2.4.1. LISTADO DE PROVEEDORES

Existen algunas empresas que se dedican a la comercializacion de accesorios y
repuestos, como estrategia para abaratar costos, y evitar el inflar el precio al
consumidor las empresas como Tie Dye, Moto Accesorios, Motos Quito, entre otras,
mantienen convenios de compras con empresas mayoristas establecidas en el pais, ya
que el costo de importar directamente con las casas fabricantes en el exterior hace

que el precio final al consumidor sea muy elevado.

Dado que los productos a comercializar son unicos, los proveedores son muy pocos

en el mercado como por ejemplo:

e Llan Maxvi, importadora directa de llantas marca Maxis.

" http://es.wikipedia.org/wiki/Oferta
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e Hiperformance, importadora de llantas marca Dunlop.

e Maxima, lubricantes

2.4.2. REGIMEN DEL MERCADO

Todos los negocios relacionados con el servicio de mantenimiento, venta de
accesorios y repuestos de motocicletas, estan ligados a la adquisicion de estos
recursos por medio de importaciones directas con proveedores extranjeros, pero
también estan los distribuidores autorizados en nuestro pais como es el caso de, Llan
Maxvi, Hiperformance y Maxima, entre otros, quienes tienen autorizacion directa de
distribucion, estas empresas tienen una gama muy extensa de productos y lubricantes

relacionados con el motociclismo.

Los negocios que actualmente estdn posesionados en el mercado de Quito, son
compradores directos de estas distribuidoras autorizadas, pero desde luego hay que
tener en cuenta que la gran parte de negocios también adquieren sus productos,
comprado directamente por Internet a locales internacionales en especial a los
Estados Unidos de Norte América, quienes envian sus compras por medio de pedidos
especiales, incluso los duefios de negocios en Quito, realizan viajes continuos a otros
paises para realizar las compras por ellos mismos, dado que en las lineas aéreas y por
disposiciones legales en cada pais un pasajero puede transportar dos maletas con un
peso limitado, con esto podemos decir que la gran parte de productos que se
comercializan en la ciudad tiene un origen, por asi decirlo no legal, y esto hace que

la competencia de precios cada vez se vea mas complicada.

2.4.3. PROYECCION DE LA OFERTA

Dado que en la encuesta realizada vemos una gran necesidad de acceder a un centro
de atencion de mantenimiento y venta de accesorios, la empresa quiere atender a
todos sus usuarios y captar todo ese segmento de demanda insatisfecha, para
presentar nuestro servicio y productos consiguiendo que esos usuarios puedan sentir

confianza en nuestro centro especializado en atencion a sus medios de transporte.
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Ya que la oferta que se presenta en la ciudad de Quito, tanto en el mercado formal
como informal, es muy alto, debemos encontrar la forma de que los clientes
enfoquen su atencion a nuestro servicio, para de esta manera poder entrar al mercado
de una manera competitiva, adquiriendo buena reputacion y de esta manera sean los

propios clientes los principales referentes de nuestra propuesta.

En lo que tiene que ver en la venta de nuestros accesorios, estos van a ser de primera
calidad, de marca como; Maxis, Dunlop, y lubricantes como: Maxima, dando al

cliente total garantia de los productos que esta adquiriendo en nuestra empresa.

2.5. PRECIOS

La propuesta de la empresa es muy clara, llegar a los usuarios con precios accesibles
y con ofertas muy tentadoras para que los clientes puedan interesarse en ellos, para
ello al inicio de las operaciones la empresa tiene que hacerse grandes sacrificios para
poder colocarse oportunamente dentro del mercado, y eso significa, que si la
competencia obtiene una ganancia del 30% al 45% en cada uno de sus productos
nosotros tenemos que bajar este porcentaje a un 15% o 20% en cada uno de los
productos a comercializar y servicios a ofrecer, buscando un equilibrio entre las
ganancias y los gastos que la empresa tiene que enfrentar durante su primer periodo

de vida comercial.

En el siguiente cuadro detallaremos los precios de los servicios que se encuentran en

el mercado actual.
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Cuadro N.6

SERVICIOS DE MANTENIMIENTO PRECIO

CAMBIO DE ACEITE CON LAVADO $5.00
CAMBIO DE PASTILLA DE FRENOS DELANTEROS $8.00
CAMBIO DE FRENOS TRASEROS $7.00
CAMBIO DE CABLE DE FRENO DELANTERO $7.00
AJUSTE FRENOS $3.00
SOPLETEADA DE CARBURADOR Y CALIBDRACION $15.00
MANTENIMIENTO, AJUSTE FRENOS, LIMPIEZA FILTRO, LAVADO $20.00
CAMBIO Y ENLLANTAJE $10.00
CAMBIO DE EMBRAGUE $20.00
REVISION CABLEADO Y SISTEMA ELECTRICO $10.00
AIRE $0,50
LAVADO $5.00
REGULACION DE EMBRAGUE $5.00
AJUSTE CADENA $3.00

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena
Fuente: Taller Mecéanico Speed

Cuadro N.7

CUADRO DE PRECIOS COMPETENCIA

NEGOCIOS LLANTAS ACEITES
Moto Accesorios $84.75 $12.50
Tie Dye Ecuador $87.00 $13.20
Yamaha $87.00 $12.90
Motos y Motos $86.99 $12.25
Speed $85.00 $13.75
Motos Quito $88.50 $13.50
Lubri Aceites $87.75 $13.00
Motos y bicicletas $86.00 $13.99
Suzuki American $86.99 $12.70

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena
Fuente: Negocios comerciales dentro de la ciudad de Quito

Es importante sefialar que indistintamente de los negocios mencionados

anteriormente en la comercializacion de llantas y aceites, estos negocios no solo
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venden estos productos si no comercializan una gama extensa de productos
relacionados al motociclismo, el promedio de venta de llantas esta entre 400 y 450

Ilantas al mes, y en aceites un promedio de 650 a 700 litros al mes.

Tomando en cuenta estos datos podemos decir que en nuestra propuesta el enfoque
principal en la comercializacidn de accesorios como llantas y repuestos como aceites,
es muy importante, ya que al tener Unicamente dos productos a comercializar, el
objetivo principal serd4 vender un alto nimero de unidades mensuales, llegando al
mercado con una propuesta clara y con precios de venta por debajo de la
competencia, logrando asi un importante ndimero de ventas mensuales que

sobrepasen a la competencia.

2.6. TIPOS DE PROMOCION Y PUBLICIDAD

En nuestras ofertas haremos promociones muy interesantes que llenen de mucha
expectativa e interes a nuestros clientes, logrando crear fidelidad con el consumidor

de nuestros servicios y productos.

Se realizaran promociones como:

e Combo en cambio de aceite, gratis lavado total de la motocicleta
e Por la compra de juego de llantas, enllantaje gratis

e Por el cambio de aceite, abc de motor gratis

e Por mantenimiento total, lleve una gorra de competencia gratis

e Enlacomprade una llanta, enllantaje gratis

Cada una de estas promociones tendra precios especiales, 1o que hara que el cliente

se sienta aun mas satisfecho con nuestro servicio.

En lo que tiene que ver con publicidad, comenzaremos con publicidad escrita,
entregada en sitios estratégicos dentro de la ciudad de Quito, siendo estos puntos

principales como los seméforos, estacionamientos de centros comerciales como
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también de instituciones financieras, para que de esta manera nuestra empresa logre

ser conocida por nuestro mercado objetivo.

Es importante destacar que para que la empresa entre de una manera fuerte y
contundente en el mundo del mercado del motociclismo, debemos hacer esfuerzos
para ser auspiciantes oficiales en los distintos eventos deportivos, organizados por
organizaciones federadas a la Asociacion de Motociclismo en Quito, y asi darnos a

conocer con nuestro servicio de mantenimiento preventivo y venta de accesorios.

Como conocimiento general debemos tener en cuenta que para ingresar como
auspiciantes de un evento deportivo los costos con variables ya que depende
directamente del tipo de evento y su duracion, las empresas organizadoras utilizan

dos formas de auspicios:

e Canje

e Efectivo

En lo que respecta a canje, se puedo ingresar como auspiciante de un evento
mediante un convenio en el cual nuestra empresa se comprometeria a entregar un

cierto numero productos o servicios, como premios a los competidores de un evento.

Cuando los organizadores ya tienen los premios en productos establecidos, la Unica
manera de ingresar como auspiciantes es aportando econdémicamente al evento y
estos valores varian en relacion a la organizacion del evento, para tener un
conocimiento global de los gastos que podriamos incurrir por cuestiones de auspicio

tenemos:

Cuadro N.8

CUADRO DE AUSPICIOS
EVENTO DIAS VALOR
Campeonato Nacional

Campeonato Proviencial
Competencias varias

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena
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Fuente: Tye die, Federacién Nacional de Motociclismo, Moto Accesorios

Para la creacion de la imagen de nuestro proyecto tenemos la propuesta de la
empresa Giro Disefio, quien sera la encargada de realizar toda la publicidad del

proyecto.

La estrategia de publicidad que se utilizara es, “BTL”, (below the line), corresponde

a estrategias de bajos costos pero con un alto impacto para el publico.

El nombre de la empresa serd: “CHAQUINAN motolife”, y su eslogan, “TU
PASION YA ENCONTRO UN CAMINO”.

En las siguientes imagenes se detalla nuestra imagen publicitaria:

Grafico N.15

Elaborado por: Giro Disefio
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Grafico N.16

Elaborado por: Giro Disefio

Grafico N.17

Aplicacion logetipo

I MOTBLIFE

MOTOLIFE MOTOLIFE
CHAQUINAN CHROUINAN
I MOTOLIFE

Elaborado por: Giro Disefio
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Grafico N.18

Elaborado por: Giro Disefio

La empresa Giro disefio por la creacion de la imagen, elaboracion de publicidad

escrita como son las hojas volantes son facturar un valor estimado en:

Cuadro N.9

PUBLICIDAD

CONCEPTO
Lanzamiento publicidad $400.00

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena

Fuente: Giro Disefio

2.7.  EL PRODUCTO Y SERVICIO

Dado al crecimiento de las motocicletas en el parque auto motor en la ciudad de

Quito, la demanda por parte de los usuarios, en tener un servicio de primera calidad
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con garantia y sobre todo con la posibilidad de acceder a productos con precios
accesibles, hemos visto la necesidad de crear una empresa la cual brinde un servicio
técnico garantizado en el mantenimiento y cuidado de su vehiculo, para que el
mismo tenga un tiempo de vida util mas largo y su inversion no se convierta en

perdida.

Los productos a comercializar, son muy necesarios para el momento de usar este
medio de transporte ya que brindan seguridad y confiabilidad al momento de usarlos,
es muy importante destacar que el acceso a estos productos en la actualidad son muy
caros en el mercado ya establecido en la ciudad de Quito, pero después de haber
realizado esta investigacion podemos deducir que si se puede entrar al mercado con

productos de la misma calidad pero con precios convenientes para los consumidores.

CAPITULO 3

3. ESTUDIO DE TAMANO

En el mundo empresarial existen las, micro, macro, medianas y gran empresas,
nuestra empresa esta calificada o podemos identificarla dentro de la micro empresa,
debido a su funcionalidad y al tipo de servicio que estaria enfocada, dentro del
mercado objetivo que son las motocicletas, pero es muy importante destacar que el
tamafo de la empresa también depende directamente del el capital del cual se cuente

para la constitucion de la misma.

3.1. FACTORES QUE CONDICIONAN EL TAMANO DEL PROYECTO

Para determinar el tamafio de nuestro proyecto hay que tener en cuenta ciertos

factores que condicional el tamarfio del mismo, entre los cuales tenemos:
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3.1.1. FACTOR TAMANO MERCADO

Este factor esta condicionado al tamafio del mercado consumidor, lo que quiere decir
que la capacidad del servicio y producto a ofrecer debe estar relacionada con la

demanda insatisfecha.

El tamafio del proyecto se justifica en la media de que la demanda existente en el
mercado sea mayor a la del tamafio, por lo general el proyecto tiene que cubrir una
pequefia parte de esa demanda, la informacion de la demanda insatisfecha la
obtuvimos de la relacion o diferencia existente entre la oferta y la demanda obtenida

en el estudio de mercado.

Mas alla de tener una demanda insatisfecha, debemos concentrar nuestra atencién en
hacer lo imposible en captar la atencion de nuestros clientes, diferenciando nuestro

servicio con relacion a la competencia.

3.1.2. FACTOR TAMANO TECNOLOGIA

El tamafio también esta en funcion del mercado de maquinarias y equipos, por cuanto
el servicio que se pretende dar depende de la disponibilidad y existencia de activos
que necesitemos, tomando en cuenta el tamafio de los mismo y que estén de acuerdo
a las necesidades del proyecto, relacionandose estos al espacio fisico que estos

ocuparian dentro de la estructura del proyecto.

Teniendo muy en cuenta que al momento de adquirir estos activos para el proyecto
estos afectarian directamente a otros factores del tamafio como son; el mercado,
empleados entre otros, ya que la inversion de capital para la adquisicion de estos

equipos involucraria un alto costo para el proyecto.

Actualmente en el mercado se encuentran las siguientes maquinarias:

e Herramientas.

64



e Compresor.

e Limpia Inyectores.

e Scaner.

e Vulcanizadora.

e Prensa.

e Mesa de trabajo.

e Elevadores.

e Cargador de baterias.

e Lavadora de pistola a presion.
e Esmeril.

e Test de compresion.

3.1.3. FACTOR TAMANO INVERSION

Esta dada por la disponibilidad de recursos de inversién con los que se podrian
contar para invertir en el presente proyecto, determinado por lo general por el costo
de maquinaria y productos que vamos a comercializar, sin dejar a un lado las

instalaciones que vamos a utilizar para el presente proyecto.

En nuestro caso tenemos que indicar que las instalaciones con la infraestructura para
nuestro proyecto son propias, el valor estimado en montar nuestro negocio lo
estableceremos en base a los resultados que determinaremos en los analisis

financieros y en los cuadros de inversion.

3.1.4. FACTOR TAMANO FINANCIAMIENTO

Nos referimos basicamente al nivel de financiamiento que podamos acceder para la

ejecucion de nuestro proyecto.

La situacion financiera de nuestro pais nos da la posibilidad de acceder a numerosas

instituciones financieras para la adquisicion de nuestro financiamiento, estas la
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podemos hacer mediante bancos privados y publicos, cooperativas y mutualistas, ya
que estas instituciones financieras tienen productos para el segmento de micro
empresarios, con tasas que van desde el 18% al 29% anual, con una serie de
requisitos y un tiempo de maximo de 8 dias en tener una aprobacién o negacion del

crédito solicitado.

En nuestro caso recurriremos a un financiamiento mediante la banca nacional,

especificamente con el Banco Pichincha.

3.1.5. SELECCION DEL TAMANO DEL NEGOCIO

Para realizar la seleccion del tamafio del negocio primero se procede a determinar el

tamafo maximo y minimo que pudiera tomar:

e Tamaifio Maximo; Estara dado por el mercado, ya que si procedemos a
ofrecer mas de lo que la demanda esta dispuesta a consumir, no podremos

vender ese exceso.

e Tamaiio Minimo; Esta dado por la maquinaria, y los productos a
comercializar, ya que la maquinaria tiene un minimo de produccion y eso nos
indicaria a cuantos clientes podemos atender en una jornada normal, y en el
caso de productos, el tipo de accesorios con mayor venta y disponibilidad en

el mercado.

3.2. TAMANO OPTIMO DEL PROYECTO

El tamafio de un proyecto es su capacidad de produccién durante un periodo de
tiempo de funcionamiento que se considera normal, en funcion a la capacidad de

produccion, del tiempo y de la operacion en conjunto.

Dado que nosotros tenemos nuestras propias instalaciones e iniciamos con un capital
propio en su gran parte y financiado en otro, el tamafio 6ptimo de nuestro proyecto es
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con el que contamos dando el servicio de mantenimiento y venta de productos, en
nuestro caso todo dependera de la cantidad de clientes que tengamos en el transcurso
de un tiempo determinado, ya que la propuesta del proyecto no es de produccion si
no de prestacion de servicios como es la de mantenimiento, y comercializacion de
Ilantas y lubricantes, los cuales adquirimos por medio de compras a distribuidoras

autorizadas.

3.3. CAPACIDAD INSTALADA DE LOS SERVICIOS

Como nuestra empresa se va a dedicar a la prestacion de servicios de mantenimiento
y venta de accesorios, dentro de la capacidad instalada que necesitamos, esta el area
de taller con 200 metros cuadrados, donde hay una capacidad para un minimo de 30
motocicletas incluyendo los equipos necesarios para realizar los mantenimientos
adecuados para los vehiculos como son; enllantadora, hidrolavadores, rampa
pedestales, compresor, scaner para motocicletas, herramientas, entre otras, el taller se
encuentra en el galpon principal de la empresa, también tenemos el area de oficinas
para el departamento administrativo y el punto de venta de las llantas y los

lubricantes a comercializar con un tamafio de 60 metros cuadrados.

CAPITULO 4

4. ESTUDIO DE LOCALIZACION

4.1. PROXIMIDAD Y DISPONIBILIDAD DEL MERCADO

La empresa se encuentra en un lugar céntrico, y altamente comercial, como es la
zona de la Ofelia en el sector norte de la ciudad de Quito, en las calles, Av. Diego
de Vasquez 1221 y calle San Carlos, en esta zona tenemos hacia el occidente el
sector de Cotocollao el cual cuenta con un alto nivel comercial en todo tipo de
productos, como también un gran ndmero de empresas instaladas en este sector,

potenciales clientes de nuestro servicio.
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Hacia el oriente tenemos el sector propio de la Ofelia, que también cuenta con un
alto nivel comercial, en donde podemos encontrar locales comerciales en los cuales
se comercializa productos relacionados a nuestra empresa, como alambres,

empacadoras de frenos, tornos, talleres electromecéanicos, etc.

Al norte tenemos mercados populares y muy transitados por las personas que viven
al norte de la ciudad, siendo este el principal la feria libre que se realiza todos los
dias sabados, teniendo esto una incidencia muy importante en nuestra empresa, ya
que al ser una zona altamente concurrida por personas de un segmento econémico
medio y bajo, la utilizacion de la motocicleta es muy importante, y mientras los
duefios de este medio de transporte realizan su compras, nosotros podemos brindarles

nuestros servicios.

Y para el sur tenemos la Av. La prensa, la cual por su historia y ubicacién es una de
las zonas de gran impacto comercial en la ciudad de Quito, en donde encontramos un
sinnimero de empresas dedicadas a la comida rapida con su servicio principal que
es el llevar el producto a domicilio, y para ello el tinico medio disponible que tienen

son la motocicletas, encontrando aqui un importante nicho de mercado.

4.2. PROXIMIDAD Y DISPONIBILIDAD DE MATERIAS PRIMAS

Como anteriormente analizamos la ubicacion de la empresa, hemos detectado que
alrededor del mismo tenemos una gama inmensa de negocios comerciales que de
cierta manera son complementarios para la prestacion de nuestros servicios, ya que
existe negocios que nos pueden dar un servicio de apoyo a los requerimientos de
nuestros clientes, por ejemplo en toda las zona de Cotocollao tenemos negocios
informales dedicados a la electromecanica, tornos, empaques, distribucion de
materiales de acero como cables, seguros, gran numero de negocios de caucho,
talleres de tapiceria, gasolineras, lubricadoras, micro mercado, centros comerciales,

imprentas, gigantografias, entre otras.
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4.3. MEDIOS DE TRANSPORTE

Nuestro proyecto como se encuentra en una zona altamente comercial, la misma que
constituye una arteria principal de movilizacién en la ciudad de Quito, por esta via
transitan algunas lineas de transporte con diversas rutas, como es el caso de; Catar,
Calderon, Carapungo, Senmiflor, Ofelia, Metro bus, Alimentadores de la Eco via, en
fin una gama muy amplia de opciones para poder llegar a nuestras instalaciones.

En lo que tiene que ver en los medios de transporte que utilizara nuestra empresa esta
considerado a futuro la adquisicion de 1 motocicleta marca Yamaha, YZ450,
valorada en seis mil délares americanos, destinada para las emergencias en rutas
aledafias a las principales de la ciudad como son; montafas, chaquifianes, y caminos

no aptos para vehiculos de 4 ruedas.

4.4. DISPONIBILIDAD DE SERVICIOS PUBLICOS

Por la ubicacion estratégica del proyecto tenemos varios servicios publicos a nuestro
alcance, como es el caso del Patronato San José y el centro de salud nimero 8 del
Distrito Metropolitano de Quito, estos centros de salud en encuentran a escasos 400
metros hacia el norte del proyecto, a 300 metros igual hacia el norte tenemos una
estacion de servicio de gasolina, hacia el sur a unos 5 minutos tenemos el hospital
Pablo Arturo Suérez, y en la calles Av. Del maestro y prensa tenemos centros del
municipio de Quito y bancos privados, en los cuales podemos realizar pagos de

servicios basicos y propios de la empresa, esto a 3 minutos de nuestra ubicacion.

Todos estos servicios pablicos cercanos a nuestro proyecto nos da varias ventajas,
empezando por la seguridad por cualquier emergencia medica que se presente en
nuestra empresa, al tener muy cerca entidades bancarias, municipales, de
telecomunicaciones, esto agilita los tramites que de ley tenemos que cumplir con
todas estas entidades sean de control o de servicio y sobre todo un ahorro en tiempo

y costo.
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4.5. DEFINICION DE MANO DE OBRA REQUERIDA

En lo que tiene que ver con la mano de obra requerida, en la parte administrativa
contaremos con una persona que se encargue de la caja y venta de los accesorios, en
la parte operativa o técnica necesitamos dos personas especializadas en
mantenimiento de motocicletas, y una persona que se dedique a la recepcion del

vehiculo y lavado del mismo.

En cuanto en la parte directiva con alta responsabilidad se encuentra mi persona 'y mi

socio quien es el duefio de las instalaciones e infraestructura del taller.

4.6. FACTORES DETERMINANTES DE LA LOCALIZACION

Debido a que el sector de Cotocollao y sus alrededores mantienen un alto indice
comercial, la cantidad de afluencia de gente es masiva en busca de varios servicios,
lo que provocaria que las personas o posibles clientes conozcan muy pronto nuestra
empresa. EIl acceso a nuestras instalaciones es muy conveniente debido a que se
encuentra a escasos 5 metros de la via principal, por lo que existe gran facilidad de

transporte para llegar a nuestras instalaciones.

Con estas dos observaciones podemos decir que no hay otro lugar mas conveniente

para la ejecucion del presente proyecto.

4.7. PLANOS DEL PROYECTO

Enfocados en optimizar cada una de las areas disponibles en el espacio fisico del
proyecto, realizamos una distribucion equitativa en cada una de las estaciones,

considerando la funcionalidad y movilidad en el proyecto.

Dado las mediciones exactas del espacio fisico que disponemos hemos desarrollado
un plano estructural arquitectonico adecuado para la realizacion del presente

proyecto.
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A continuacion mostramos el plano general, y en dimension 3D ubicamos cada una

de las estaciones de trabajo que se ejecutaran en el proyecto.

Plano Arquitecténico

Grafico N.19

S5HH

s |
GERENCIA CONTABILIDAD

TESORERIA

CIRCULACION
. INGRESO

" SALIDA *‘ 1

-
MANTENIMIENTO 1 MANTENIMIENTO 2

J
l
—

LI B

2

ADO

{

DISTRIBUCION PLANTABAJA

Fuente: Bermeo & Asociados Construcciones
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Plano en 3D
Grafico N.20

Elaborado por: Bermeo & Asociados Construcciones

Grafico N.21

Elaborado por: Bermeo & Asociados Construcciones
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Grafico N.22

Elaborado por: Bermeo & Asociados Construcciones

Grafico N.23

Elaborado por: Bermeo & Asociados Construcciones

Grafico N.24
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Elaborado por: Bermeo & Asociados Construcciones
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CAPITULO 5

5. INGENIERIA DEL PROYECTO

“Considerando el grado de especializacion que supone el tratamiento del tema, el
enfoque del presente capitulo sélo pretende establecer un lenguaje comdn entre el
equipo econdmico y el de ingenieria a fin de facilitar la aplicacién de los

conocimientos especializados de estas areas”®.

5.1. INGENIERiA DEL PROYECTO

El objetivo principal de este capitulo nos lleva a establecer y resolver todo lo
relacionado a las instalaciones y el funcionamiento del taller, desde la descripcion de
los procesos, compra de los equipos y maquinaria con su distribucion optima dentro

del espacio de la empresa.

5.1.1. DESCRIPCION TECNICA DEL SERVICIO

Dado que nuestra empresa es de servicio netamente, haremos una descripcién
detallada de los procedimientos y las necesidades técnicas en las que incurriremos a

la hora de prestar el servicio en concreto.

Servicio de Mantenimiento

Recepcion del vehiculo, mediante una hoja de recepcion identificaremos al
propietario del vehiculo, como las caracteristicas del mismo, de esta manera
generaremos un nimero de operacion, con el cual identificaremos en cada uno de los

procesos al vehiculo en mantenimiento.

8 MUNOZ Guerrero Mario, Perfil de la Factibilidad, 1ra. edicién, Wasters editores, Quito — Ecuador,
P.90
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Diagnostico preliminar, en este proceso realizaremos un sondeo general a la
motocicleta, y determinar las partes afectadas o dafiadas, las mismas que seran

revisadas mas profundamente y determinar posibles dafios y soluciones.

Zona de mantenimiento, procedimiento en el cual realizaremos el mantenimiento

efectivo al vehiculo y de igual manera se realizara el control de calidad.

Lavado y entrega, realizaremos el lavado y pulido del vehiculo para la entrega del

mismo al cliente.

Caja, pago de factura

Comercializacion de Accesorios

Visualizacion de los productos, se colocara en los modulares, todos los productos a
comercializar, los mismos que se puedan observar facilmente por parte de los
clientes.

Entrega del producto, una vez que el cliente elija el producto de su necesidad.

Caja, pago de factura.

5.1.2. IDENTIFICACION Y SELECCION DEL PROCESOS

Para analizar el proceso en su forma integral es necesario recurrir a los analisis de
procesos y tecnologias, para ellos decimos que la importancia de esta seleccién
radica en: “facilitar distribucion de la planta aprovechando el espacio disponible en
forma 6ptima, lo cual, a su vez, optimiza la operacion de la planta mejorando los

tiempos y movimientos de los hombres y las maquinas”.’

¥ BACA Urbina Gabriel, Evaluacion de proyectos, 4ta edicion, Mcgraw-Hill Interamericana Editores,
S.A. de C.V, México, 2001, p.102-103
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Existen algunos de estos procesos para analizar y representarlos, unos mas
complicados que otros, pero todo esta en el que mas se apegue a nuestra necesidad,

obviamente en referencia a nuestro proyecto, las técnicas son las siguientes:

e Diagrama de bloques, consiste en que cada operacién unitaria ejercida sobre
la materia prima se encierra en un rectangulo; cada rectangulo o bloque se
une con el anterior y el posterior por medio de flechas que indican tanto la

secuencia de las operaciones como la direccion del flujo.

e Diagrama de flujo del proceso, Aunque el diagrama de bloques también es
un diagrama de flujo, no posee tantos detalles e informacion como el
diagrama de flujo de procesos, donde se wusa una simbologia
internacionalmente aceptada para representar las operaciones efectuadas,

dicha simbologia es la siguiente:

Operacioén: Significa que se efectla un cambio o trasformacion en
algin componente del producto, ya sea por medios fisicos, mecanicos o

quimicos, o la combinacién de cualquiera de los tres.

Transporte: Es la accion de movilizar de un sitio a otro algun
elemento en determinada operacion o hacia algun punto de almacenamiento o

demora.

Demora: Se representa generalmente cuando existen cuellos
de botella en el proceso y hay que esperar turno para efectuar la actividad

correspondiente. En otras ocasiones, el propio proceso exige una demora.
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Almacenamiento: Tanto de materia prima, de producto en

proceso o de producto terminado.

Inspeccién: Es la accion de controlar que se efectie

correctamente una operacion, un transporte o verificar la calidad del producto.

Operacion combinada: Ocurre cuando se efectlan

simultaneamente dos de las acciones mencionadas.

e Cursograma analitico, “ES una técnica que presenta informacion mas
detallada, que incluye la actividad, el tiempo empleado, la distancia recorrida,

el tipo de accion efectuada y un espacio para anotar observaciones”. ™

Para nuestro caso emplearemos el modelo de diagrama de flujo de procesos, por
cuanto nuestra empresa en su proceso como tal no estd produciendo nada,
simplemente estamos prestando un servicio a los usuarios de un medio de transporte

y comercializando productos indispensables para su funcionamiento.

19 BACA Urbina Gabriel, Evaluacion de proyectos, 4ta edicién, Mcgraw-Hill Interamericana Editores,
S.A. de C.V, México, 2001, p.105
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5.1.3. LISTADO DE EQUIPOS

Para la operacion de nuestro establecimiento debemos contar con los equipos
necesarios para la éptima prestacion de nuestros servicios, en el cuadro siguiente

determinaremos los equipos totalmente necesarios para nuestra propuesta:

Cuadro N.10

MATERIALES UNIDADES

Herramientas Juego completo
Llaves Juego completo
Desarmadores Juego completo
Rachas juego completo
cepillo de alambre
Cautin

Tablero

Moladora
Compresor
Limpia Inyectores
Scaner
Vulcanizadora
Prensa

Mesa de trabajo
Bancos
Elevadores

Carga baterias

Lavadora a presion

N = = ) ST S T Sy S S N N S CRE SRt

Esmeril

-

Test de compresion

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena

Fuente: Talleres Mecanicos

5.1.4. DISTRIBUCION ESPACIAL DE LA PLANTA Y EQUIPOS

Una excelente distribucion tanto en la zona de taller como en la zona de

comercializacion nos brinda condiciones de trabajo seguras, comodas y totalmente
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adecuadas para las operaciones técnicas en el taller y de comercializacion de los

productos.

Nuestro enfoque primordial en la distribucion del taller y la zona de comercializacién

estd basado en los siguientes aspectos:

e Integracion total. Consiste en integrar en lo posible todos los factores que
afectan la distribucion, para obtener una vision de todo el conjunto y la

importancia relativa de cada factor.

e Minima distancia de recorrido. Al tener una vision general de todo el
conjunto, se debe tratar de reducir en lo posible el manejo de materiales,

trazando el mejor flujo.

e Utilizacion del espacio cibico. Aunque el espacio es de tres dimensiones,
pocas veces se piensa en el espacio vertical. Esta accion es muy Util cuando

se tienen espacios reducidos y su utilizacion debe ser maxima.

e Seguridad y Bienestar para el trabajador. Este debe ser uno de los

objetivos principales de toda la distribucion.

¢ Flexibilidad. Se debe obtener una distribucion facilmente reajustable a los
cambios que exija el medio, para poder cambiar el tipo de proceso de la

manera mas econémica, si fuera necesario.!

En relacion a lo anteriormente anotado, la distribucion de nuestro proyecto es la

siguiente:

1 BACA Urbina Gabriel, Evaluacion de proyectos, 4ta edicién, Mcgraw-Hill Interamericana Editores,
S.A. de C.V, México, 2001, p.107
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Plano Arquitectonico

Grafico N.25
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Elaborado por: Bermeo & Asociados Construcciones
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5.2. FLUJOGRAMA DE PROCESO DE SERVICIO

Inicio

Diagnostico

Traslado

Mantenimiento

Mantenimiento

Demora en

mantenimiento

Control de Calidad y

Lavado

Traslado

Agrupacion motocicletas

hasta entrega

—HH OO

> Final (Entrega)

En una descripcion general del proceso lo explicamos de la siguiente manera:
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Inicio, es lugar donde se da inicio al proceso, en esta estacion se procede a la
recepcion del vehiculo mediante una hoja de control en la que detallaremos,
el nombre, direccion y teléfono del propietario y estado general actual de la

motocicleta.

Diagnostico, mediante una inspeccién rigurosa por medio de unos de los
técnicos se establecerd cada uno de los dafios y soluciones a la motocicleta,
los mismos que serdn apuntados en la hoja de control que se creard a cada

uno de los vehiculos que ingresen.

Mantenimiento, en la presente estacion se realizara el servicio de
mantenimiento en si, en el cual dos recursos humanos Optimamente
calificados haran uso de todas las materiales y herramientas tecnoldgicas para
el trabajo técnico, es en esta estacion en donde los vehiculos son sometidos a

los arreglos necesarios que estos lo necesiten.

Control de Calidad y Lavado, después de haber pasado la estacion de
mantenimiento los vehiculos pasar a la estacion de control en donde se
realizara por parte de uno de los técnicos un chequeo general a las partes en
las que se realizé el mantenimiento, y comprobar que el trabajo efectuado se
lo ha hecho de la mejor manera y con excelentes resultados, concluyendo en
esta estacion con un lavado a la carroceria de la motocicleta con los equipos

necesarios, como es la pistola a presion.

Agrupacion de Motocicletas, una vez pasado el control de calidad y lavado
los vehiculos son agrupados en la presente estacion para la posterior entrega
del vehiculo a su propietario, En esta estacion se procedera a entregar la hoja
de trabajo al cliente indicandole todo lo realizado a su motocicleta,
involucrando cambio de repuestos, arreglo de partes y ajustes, he
inmediatamente se entregara la orden de pago, la que pagara en caja, ubicado

en showroom.
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5.3. REQUERIMIENTO DE RECURSOS SEGUN EL FLUJOGRAMA DEL
PROCESO DE SERVICIO

En referencia al diagrama de flujo de procesos que hemos seleccionado para
aplicarlo en el presente proyecto, los requerimientos que vamos a necesitar tanto en
el talento humano como en los equipos y materiales, se determinan en base a su

funcionalidad y principal utilizacion dentro del campo de accion del proyecto.

5.3.1. REQUERIMIENTO DEL RECURSO HUMANO

Cuadro N.11

REQUERIMIENTO DE MANO DE OBRA

TALENTO

ESTACIONES HUMANO
Recepcion 1A
Diagnostico 2B-3B
Mantenimiento y control de calidad 2B-3B
Lavado y entrega 1A
Comercializacion de accesorios 1

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena

En este cuadro se esta considerando un talento humano en la comercializacion de los
productos, estacién que no se toma en cuenta dentro del flujograma ya que estad muy
aparte del taller y del sistema de mantenimiento, por lo que se considera una area

netamente comercial.
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5.4. BALANCE DE PRODUCCION

Cuadro N.12

CHAQUINAN Motos Life

PROYECCION DE VENTAS - Niimero de Clientes
Tiempo diario de trabajo

Horas de Diarias de Trabajo 8.00 | horas
Minutos por horas 60.00 | minutos
Minutos por dia para mantenimiento 480.00 | minutos
Tiempo de mantenimiento por moto 80.00 | minutos
Tiempo disponible para mantenimiento 480.00 | minutos
Capacidad de servicio 6.00 | motos
Capacidad de personal 2.00 | personas
Capacidad total diaria 12.00 | motos
Capacidad total diaria 12.00 | motos
Dias laborables por mes 26.00 |dias
Capacidad total mensual 312.00 | motos

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena

Cuadro N.13
Calcular tiempo total y determinar la secuencia de las tareas:
T (min) Descripcion Precedencia
TAREA
A 3 Recepcion de motocicleta
B 5 Diagnostico A
C 60 Mantenimiento B
D 10 Control de calidad y lavado C
E 2 Entrega vehiculo D
T. Total (min) 80
Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena
Cuadro N.14
Calculo Tiempo de Ciclo
Datos Unidades
Tiempo de produccion 80 Minutos
Tasa de produccion 12 Motocicletas
C 6.66666667 Minutos

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena
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Cuadro N.15

Calculo de la Eficiencia ‘

Datos
Trabajo total sobre el producto 80
# real de Estaciones de trabajo 5
Tiempo de ciclo 6.66666667
E 2.4

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena

5.5. VALORACION ECONOMICA DE LAS VARIABLES TECNICAS

Determinaremos los costos de cada uno de los equipos, materiales y obra fisica que
vamos a necesitar en cada una de las estaciones de trabajo, y asi poder brindar el
servicio que queremos ofrecer a nuestros clientes, estos valores nos ayudaran en lo
posterior a determinar los gastos reales que vamos a tener en la ejecucion del

presente proyecto.

5.5.1. CUADRO DE INVERSIONES EN OBRA FiSICA

Cuadro N.16

CUADRO DE INVERSIONES FISICAS

GALPON
Galpén y local (261.81m2) 1 $60,000.00
Total: $60,000.00
MUEBLES DE OFICINA'Y LOCAL UNIDADES COSTO TOTAL

Escritorio Gerencial 1 $250.00
Sillén Gerencial 1 $246.00
Archivador vertical 4 gavetas con riel 1 $170.00
Silla para recepcion 3 puestos 2 $464.00
Estanteria 5 niveles 1 $100.00
Mostrador sencillo 1 $190.00
Lateral puertas Batibles 1 $230.00
Piramide 1 $200.00

TOTAL $1,850.00

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena
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5.5.2. CUADRO DE [INVERSIONES DE EQUIPAMIENTO Y
MATERIALES

Cuadro N.17

CUADRO DE INVERSIONES EQUIPAMIENTO Y MATERIALES

EQUIPOS UNIDADES COSTO TOTAL
Computadora 1 $1,200.00
Teléfonos inalambricos 2 $500.00
Herramientas en general 2 $2,400.00
cepillo de alambre 3 $75.00
Cautin 2 $60.00
Tablero 2 $40.00
Moladora 1 $80.00
Compresor 1 $800.00
Scaner 1 $5,500.00
Vulcanizadora 1 $3,500.00
Prensa 1 $500.00
Mesa de trabajo 2 $1,200.00
Bancos 4 $260.00
Elevadores 2 $1,600.00
Carga baterias 1 $300.00
Lavadora a presion 1 $600.00
Esmeril 1 $150.00
Test de compresion 1 $200.00

TOTAL $18,965.00

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena

Cuadro N.18

CUADRO DE INVERSION ACCESORIOS Y REPUESTOS

COSTO UNITARIO TOTAL COSTO VENTA UNITARIO
REPUESTOS | UNIDADES INVENTARIO INVENTARIO CLIENTE

$74.00
$9.37

$83.37 $23,185.00

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena

Fuente: Moto Accesorios, diversos proveedores
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5.5.3. CUADRO DE INVERSION EN PERSONAL

Cuadro N.19

REQUERIMIENTO DE MANO DE OBRA

TALENTO
ESTACIONES HUMANO SUELDO TOTAL
Gerente general 1 $ 800.00 $ 800.00
Recepcion, lavado y entrega 1 $ 264.00 $ 264.00
Diagnostico, mantenimiento y control de calidad |2 $ 350.00 $ 700.00
Comercializacién de accesorios 1 $ 350.00 $ 350.00
Guardia de Seguridad 1 $ 300.00 $ 300.00

TOTAL ‘ $ 2.414.00

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena

CAPITULO 6

6. ANALISIS LEGAL

El proyecto al constituirse como una empresa, debe regirse dentro de un marco
normativo, que es aquello que sirve a la regla de conducta y de un marco juridico,

que es todo lo referido al derecho.

Para la constitucion legal del proyecto nos basaremos en dos aspectos fundamentales
que es el marco legal interno y externo, los cuales nos brindaran el apoyo necesario

para que el proyecto esté dentro del marco legal que se necesita en nuestra nacion.

Para un correcto manejo de la sociedad y para un desenvolvimiento eficaz en el
manejo contable y tributario es necesario definir el tipo de sociedad que vamos a

establecer en el proyecto.

La Compaiiia de Responsabilidad Limitada, es la mejor opcion que tenemos para la

constitucion dado que las caracteristicas de estas son las siguientes:

e Limitacion del patrimonio social y patrimonial
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e Socios responden hasta el monto de sus aportaciones
e Minimo 2 socios
e Maximo 15 socios

e Capital minimo de constitucién 400,00 USD

6.1. MARCO LEGAL INTERNO AL PROYECTO

Este nace al inicio de las actividades del proyecto para ello, los socios debemos
realizar los estatutos, en el cual se describird, el objeto social, el domicilio legal, el
capital social, y todos los datos que demanden importancia en la constitucion de la

empresa.

Se estableceran Asambleas por parte de los socios, con el fin de tomar decisiones en
bien de la empresa ya constituida, es muy importante sefialar que estas Asambleas se
realizaran siempre y cuando exista el quérum respectivo.

Las asambleas se clasifican de acuerdo a su finalidad y estas son:

¢ Constitutiva, la que realizaremos al inicio de la sociedad.

e Ordinaria, En la que trataremos temas acerca de balances. Siendo

esta una asamblea planificada.

e Extraordinaria, asamblea que realizaremos cuando se traten de temas muy

importantes en especial cuando afectan directamente a la sociedad.

6.1.1. REGLAMENTO INTERNO DE TRABAJO

Documento que se creara internamente en la compafiia, el cual estara regido por un
conjunto de normativas a cumplirse por la relacion empleador — empleado y

viceversa.
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La creacion de este reglamente tiene que tener una base fundamental en la legislacion

laboral vigente por ley, y ser actualizada cada vez que esta cambie.

Una vez que el proyecto este puesto en marcha, la junta general de socios se reuniré
y determinara conjuntamente con asesoria legal laboral, un reglamento interno para
la empresa, el mismo que constara de quince capitulos, y cada uno de estos con sus

respectivos articulos.

Como base para la realizacion del reglamento interno de la empresa ponemos a

consideracion los siguientes capitulos:

¢ Introduccion al reglamento interno de la empresa, obligatoriedad y alcance.
e Requisitos de contratacion laboral.

e Condiciones de contratacion laboral.

e Confidencialidad y reserva de informacion.

e Cumplimiento de jornada laboral y remuneracion.
e Horas extras.

e De las vacaciones y dias obligatorios de descanso.
e De la seguridad personal y riesgos profesionales.
e Orden jerargico.

e Obligaciones especiales para los empleados.

e De las faltas y sanciones disciplinarias.

e Presentacion de reclamos y de su tramitacion.

e Publicacion.

¢ Vigencia.

e Disposiciones finales.

Una vez elaborado el reglamento interno tiene que ser aprobado por el Ministerio de

Trabajo, para su inmediata aplicacion.
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6.2. MARCO LEGAL EXTERNO AL PROYECTO

En nuestro Pais existen leyes, decretos, resoluciones de orden publico como por

ejemplo:

e Constitucion Nacional
e Leyesy decretos nacionales

e Leyesy decretos provinciales, etc.

Que norman la conducta y accionar de una empresa u organizacion.

6.2.1. MARCO FISCAL

Para el inicio legal del proyecto debemos legalizar la constitucion, reservando el
nombre de la compafiia para que otros negocios no puedan utilizarlo, de esta manera

logramos legitimar nuestras operaciones.

6.2.2. REQUERIMIENTOS LEGALES

Requisitos:

El nombre.- En esta especie de compafiias puede consistir en una razon
social, una denominacion objetiva o de fantasia. Debera ser aprobado por la
Secretaria General de la Oficina Matriz de la Superintendencia de Compafiias.
Solicitud de aprobacion.- La presentacion al Superintendente de Compafiias o
a su delegado de tres copias certificadas de la escritura de constitucion de la
compafiia, a las que se adjuntara la solicitud, suscrita por abogado,
requiriendo la aprobacion del contrato constitutivo.

Numeros minimo y maximo de socios.- La compafiia se constituira con dos

socios, como minimo, o con un maximo de quince, y si durante su existencia
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juridica llegare a exceder este numero debera transformarse en otra clase de

compaiiia o disolverse.

Capital minimo.- El capital minimo con que ha de constituirse la compafiia es

de cuatrocientos dolares de los Estados Unidos de América®?,

6.2.3. REQUISITOS PARA EL FUNCIONAMIENTO

e RUC “Registro Unico de Contribuyentes.
e Patente.

e Permiso sanitario.

e Permiso de Bomberos.

e Permiso del ministerio de Ambiente.

e Afiliacién a una de las Camaras dependiendo de la actividad.

Nuestra compariia se afiliara a la Cadmara de la Pequefia Industria.

6.2.4. CONTRATO DE TRABAJO

La compafiia debido a su legal funcionamiento podrd celebrar cualquier tipo de

contrato de trabajo con su colaboradores enmarcado dentro de la ley.

e El primer contrato a realizar sera de 3 meses a prueba.
e Posteriormente se firmara un contrato a un afio.

e Al finalizar el afio, si no existe renovacion se entendera que el contrato es

indefinido.

12 http://www.pequenaindustria.com.ec

91



CAPITULO 7

7. ANALISIS ORGANIZACIONAL

El estudio y andlisis a profundo de la organizacion nos permitira implementar y
evaluar las decisiones interfuncionales que permitan a la organizacion alcanzar sus
objetivos, por medio de su planificacion, su cultura organizacional y planeando una
adecuada estrategia para complementar una integracién entre la administracion,
mercadotecnia, finanza y contabilidad, las operaciones, sistemas computarizados, y

asi lograr el éxito en la organizacion.

7.1. CULTURA ORGANIZACIONAL DE LA EMPRESA

Chaquifan motolife, es una empresa comprometida con el desarrollo socio
econémico del Pais, mediante sus pago puntual y responsable de la obligaciones
tributarias del Estado, dando un servicio especializado al parque automotor
(motocicletas), al igual que a sus propietarios, tanto en servicio técnico como en la

venta de accesorios relacionados al mundo del motociclismo.

Las relaciones interpersonales dentro de la organizacion se fundamentan bajo el
cddigo de ética moral y profesional, para de esta manera mostrar a los clientes un

servicio de gran cordialidad y respeto.

La empresa quiere diferenciarse del mercado demostrando mas alla del servicio
ofrecido, su verdadera identidad basada en valores fundamentales como son:

e Lealtad.

e Responsabilidad.
e Profesionalismo.
e Confianza.

e Transparencia.

e Respeto.
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e Innovacion.
e Solidaridad.

e Honestidad.

Estos son los pilares con que la empresa emprendera sus operaciones y conseguira

los objetivos trazados para el éxito de la misma.

7.1.1. MISION

Chaguifan motolife, es una empresa de servicios que brinda asistencia técnica a los
propietarios de motocicletas ofreciendo calidad y garantia en el mantenimiento de los
vehiculos motorizados, asi como también en la comercializacion de los productos
relacionados al motociclismo, apoyando a las necesidades de sus clientes y aportando

al crecimiento econémico de nuestro pais y de sus colaboradores.

7.1.2. VISION

Chaquifian motolife, serd4 una empresa, reconocida en el mercado del motociclismo
por su excelente asistencia técnica, comercializacion de productos relacionanos al
motociclismo de primera calidad y con precios accesibles, enfocando su esfuerzo en

las necesidades de sus clientes, y comprometida en generar una alta rentabilidad.

7.1.3. OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Determinar los procedimientos administrativos para poner en marcha el proyecto.
Identificar y analizar los puntos claves dentro de los aspectos organizacionales del

proyecto, para evitar cuellos de botella.
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7.1.4. POLITICAS

Para el correcto funcionamiento interno de la compafiia estableceremos las siguientes

politicas, las mismas que deben cumplirse y para ello se realizara un estricto

seguimiento a las disposiciones dadas:

Realizar todo trabajo con excelencia.

Atender a todo los clientes en general en base a un protocolo de servicio a
establecer.

Atender al cliente es responsabilidad de todos los integrantes de la empresa,
para lo cual deberan conocer a detalle todos los procedimientos a fin de

orientarlos.

Los puestos de trabajo deben ser poli funcional, esto quiere de decir que
ningln integrante de la empresa podra negarse a cumplir una actividad que

esté debidamente capacitado.

Todo integrante de la empresa debe siempre mantener un comportamiento

ético.

Realizar periddicamente evaluaciones a los colaboradores en cada una de las

areas, en las que se encuentran destinados.

Mantener una reunion mensual con todos los integrantes de la empresa para

evaluar y definir estrategias.

Preservar la limpieza, orden y seguridad diaria por parte de todos los

integrantes de la empresa.

Desterrar toda forma de paternalismo, favoritismo, cumpliendo la
reglamentacion vigente.
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e Se obligara a todo el personal mantener puntualidad en sus horas de entrada,

almuerzo y salida.

e Sanciones, econdmicas al incumplimiento de horarios.

e Sanciones laborales al incumplimiento de politicas, apegado a las leyes

laborales.

e En caso de enfermedad por parte de los integrantes de la empresa, se debe
presentar certificado médico, debidamente sellado por el Instituto de
Seguridad Social.

e Difundir permanentemente la gestion de la empresa en forma interna y

externa.

e Premios e incentivos al personal.

e Revision diaria del uso de equipos de seguridad en los talleres.

7.2. ENTORNO SOCIAL DE LA EMPRESA

La responsabilidad social de la empresa es una combinacion de acciones legales,
éticos, morales y ambientales, que lamentablemente no estan obligados en un

proyecto, sino que son de decision voluntaria.

Si bien es cierto, la empresa debe enfocarse en obtener excelentes resultados
basados en la productividad y calidad en sus servicios y productos, no obstante no
debemos descuidar un factor tan importante como es el entorno social, el mismo que
se debe considerar no como un estudio mas del proyecto si no como una inversién

dentro del mismao.
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El entorno social se basa en dos aspectos, el interno que esta dado por nuestros
colaboradores y socios y el externo que son los clientes proveedores, familiares de

los trabajadores, la vecindad y el medio ambiente.

No solo de la empresa depende un buen entorno social, sino también de los gobiernos
que con sus politicas blandas, imprecisas e irresponsables causan grandes problemas

sociales.

Chaquifian motolife, mediante un detallado analisis quiere llegar a sus colaboradores
con sueldos, beneficios y premios totalmente justo y equitativos, para que nuestros
empleados y por ende sus familias se sientan conformes y sobre todo puedan

sustentar sus gastos personales.

Las instalaciones de la compafiia cuenta con un excelente sistema de desecho de
desperdicios y dado la gran altura del galpdn en el sector de mantenimiento el ruido
hacia fuera no significa ningun inconveniente, por todo ello la empresa se ha
preocupado mucho por los dafios que puede ocasionar a sus vecinos y de sobre

manera con ambiente de nuestra ciudad.

7.3.  ANALISIS INTERNO Y EXTERNO

Para este analisis vamos a utilizar una herramienta muy conocida llamada FODA,
esta herramienta nos permite determinar las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y

Amenazas que nuestro proyecta tiene que enfrentar en su ejecucion.

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
e Se contard con un local propio por e Debido a un aumento
parte de uno de los socios. considerable de congestion
e Por participar varios afios en las vehicular en la ciudad de
competencias nacionales y locales Quito, la gente opta por la
de motociclismo se conoce a un adquisicion de un medio de
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importante namero de potenciales
clientes.

Se contard con las mejores marcas
en los productos a comercializar.
Las  negociaciones con  los
proveedores se realizara con los
propietarios de las  firmas
representadas en el Ecuador y no
con intermediarios.

Poseer un gran conocimiento sobre
el mercado y el mundo del
motociclismo por la experiencia de
muchos afios por parte de los socios
de la compariia

Se podrd contar con una
infraestructura apropiada para el
area técnico de la empresa

Se seleccionara al personal con
mayor aptitud y experiencia para el
area comercial y técnica en el
proyecto

El proyecto se encontrara ubicado
en una excelente zona comercial,
permitiéndole darse a conocer con
mayor facilidad.

Poseer una excelente relacion
financiera por parte de los socios
con las instituciones financieras
para la obtencion de financiamiento
en la consecucidn del proyecto.

Se implementara el wuso de
herramientas tecnologicas para la

comercializacion de productos.

trasporte ligero, pequefio y
sobre todo economico, siendo
este las motocicletas.

El aumento de mecénicas no
autorizadas en la ciudad, que
no brindan ninguna garantia a
los duefios de este medio de
trasporte.

Excelente relacion comercial
con los proveedores locales
de los productos a
comercializar.

Nuevas alternativas de
créditos en el sistema
financiero nacional para el
sector de las pequefias
empresas.

Mayor concientizacion por
parte de los usuarios de este
medio de transporte, en lo que
tiene que ver al constante
mantenimiento de sus
vehiculos.

Posibilidad de poder adquirir
los productos de
comercializacion
directamente en las casas
fabricantes en el exterior,
mediante viajes por parte de
los socios en los distintos
eventos en los  paises
fabricantes.

Se considerara un enfoque de
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Se otorgara facilidades de pagos
para sus clientes.
Implementaremos innovadoras
formas de asistencia técnica a sus

clientes.

servicio a los clientes de
situacion, media y alta.

Se contara con calidad en los
productos y garantia en los

servicios técnicos.

DEBILIDADES

Debido a que se contara con una
sola persona en el é&rea de
comercializacion de  productos,
pueda que esta no se abastezca para
la demanda de los clientes.

Una posible alza en los precios de
los productos por parte de los
proveedores, que haga encarecer los
precios de venta al publico.

Cambio en las politicas de
importaciones en el pais, por parte
del gobierno.

Dafios a los sistemas tecnologicos
por virus no controlados.

Falla en la seleccion del personal,
aunque se realice una cuidadosa
eleccion del personal,
lamentablemente se presentan casos
de que el personal seleccionado no
tiene un 100% de efectividad en sus
certificaciones.

Altos costos de publicidad, para

darnos a conocer en el mercado.

AMENAZAS

Riesgo pais, lamentablemente
la situacion econdmica de
nuestro pais es muy inestable.
Competencia  desleal, por
parte de personas naturales
que traen productos
relacionados al motociclismo
con precios muy bajos.

El alto crecimiento de
negocios informales  que
prestan servicios de mecanica
sin ningun tipo de garantia a

sus clientes.
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74. ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

Dentro del analisis estratégico, es muy importante establecer una estructura
organizacional, la cual nos permita delinear funciones, delegar responsabilidades, en
cada una de las areas con las que cuenta la empresa, y de esta manera evitar

conflictos entre las mismas.

7.4.1. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

ORGANIGRAMA CHAQUINAN MOTOLIFE

JUNTA GENERAL DE

ACCIONISTAS

\ 4
Gerente General

Asistente de Gerencia

y Comercializacion

\ 4 \ 4 A\ 4
Técnico 1 Técnico 2 Técnico 3
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7.4.2. MANUAL DE FUNCIONES

Siguiendo con el plan de desarrollo organizacional, es necesario determinar las
funciones que cada uno de los colaboradores debe emplear dentro de la empresa,
siendo esto una herramienta muy importante dentro de la organizacion para la toma

de decisiones y un control continuo de cada una de las operaciones.

En la empresa tenemos las siguientes funciones:

7.4.2.1. JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS

Debido a lo extensa que es la ley de Derecho Societario, podemos resumir, el
concepto basico de los derechos, obligaciones y responsabilidades de los socios de
una compafiia de responsabilidad limitada, este resumen esta dado por el Dr. Ignacio

Vidal, en un articulo publicado por el diario La Hora.

Dado que su contenido es netamente en base a articulos de la ley no se puede realizar
un resumen de lo expuesto por el especialista en Derecho por lo que procederemos a
adjuntar toda la informacion, y posterior a esta informacion sefialaremos las
funciones principales que la junta general de accionistas realizara en el presente

proyecto.
Obligaciones patrimoniales de los socios.-
1.- Responder por el avalio de las especies; pagar la participacion
suscrita; responder por la exactitud de las declaraciones en la
constitucion; responder por las pérdidas sufridas por la falta de capital

suscrito no pagado.-

Referidas en los articulos 104; 115 literal a); 115 literal d); 115 literal

g), primer inciso
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Dentro del concepto del derecho universal del contrato de compaiiia,
como bien lo define nuestra ley de compafiias, esta la union de dos o
mas personas con sus capitales o industrias, para emprender en
operaciones mercantiles y participar de sus utilidades. Es, pues, el
animo de lucro el que une a dos 0 mas personas en su affectio societatis
quienes ponen, o unen, para utilizar el término de la propia ley, dinero o
industria con un objeto determinado en el contrato social, para
participar en las utilidades resultantes de la operacion mercantil de la

compaiiia.

De este concepto general nace la primera gran obligacion para todos
aquellos que quieren formar una compafiia o0 sociedad, cual es,
precisamente la de unir sus capitales o industrias, segun las palabras de
nuestra ley. Siendo éste un elemento esencial aplicable a toda especie
de compaiiia, si no existe la obligacion del socio de unir su capital o
industria con otra persona, no existe la sociedad y estariamos frente a

cualquier otra figura juridica, pero no la de un contrato de compafiia.

Dentro de la esfera de las compafiias, esta obligacion primordial del
socio es transferir bienes, los que dejan de pertenecer al patrimonio del
socio aportante, y pasan a pertenecer al patrimonio de la compafiia
(articulo 10). Nuestra Ley de Compafiias sigue, pues, la doctrina del
efectivo y real aporte de capital para que exista el contrato de compaiiia,
a diferencia de otras legislaciones en que basta la sola voluntad y el

compromiso de aportes futuros para establecer el contrato social.

En lo que dice relacion a la obligacion de transferir dinero no hay
ningun problema, pues siendo el dinero un bien esencialmente fungible
al tenor de lo dispuesto en el articulo 593 del Caodigo Civil, éste perece
para el que lo emplea, es decir existe la transferencia legal desde el
momento en que lo utiliza para el aporte al capital de la sociedad; sin
embargo, la ley a fin de asegurar que la entrega de dinero es real, no
ficticia, establece en el articulo 103 que debe abrirse una Cuenta de

Integracion de capital en una institucion bancaria y el certificado
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otorgado debe protocolizarse con la escritura de constitucion. Para los
aumentos de capital, se estard a lo que resuelva la Junta General, y por
estar esta especie de compafiias bajo la vigilancia y control de la
Superintendencia de Compafiias, se estara a lo que ella resuelva,

conforme a la ley.

En lo que dice relacion a la obligacion de transferir otra clase de bienes
sean éstos muebles o inmuebles, éstos deben 1) corresponder a la
actividad de la compafiia, pues es precisamente esa unién de capitales
para emprender en determinada operacion mercantil, que debe estar
determinada en el correspondiente contrato de sociedad (estatuto) y que
corresponde al objeto social de la compafiia, es decir la determinacion o
sefialamiento del objeto para el cual se unieron estos capitales, lo cual
tiene su razon de ser pues, por ejemplo, a una compafiia cuyo objeto
social sea la fabricacion de zapatos no le representa ninguna ventaja la
aportacion efectuada por un socio, con la transferencia de la propiedad a
favor de la compafiia, de un camion distribuidor de hormigén; 2)
igualmente deben ser avaluadas por los socios o por peritos por ellos
designados (articulo 104). Si bien la ley no dice expresamente que debe
haber unanimidad en la designacion de los peritos, se concluye, por lo
menos en mi opinidn, que asi debe ser pues la ley no hace distincién y
solamente indica que seran avaluadas por los socios, entendiéndose que
por todos, o al menos por peritos por ellos designados. Este avallo asi
realizado sobre el bien, mueble o inmueble, que se aporta y sobre el
cual se va a transferir el dominio a favor de la sociedad, debe ser
incorporado al contrato y formar parte del mismo, y aqui nace una
responsabilidad especial de todos los socios, cual es la de responder
solidariamente frente a la compafiia y frente a terceros por el valor
asignado a la especie aportada, conforme lo establece el ya mencionado
articulo 104 de la Ley de Compafiias. Esta responsabilidad solidaria por
el valor de la especie aportada tiene su razén de ser por cuanto la
especie mueble o inmueble, cuyo dominio transfiere el socio a la
sociedad, va a formar parte del capital de la compafiia es decir va a ser

parte del patrimonio de la misma y con el cual la compafiia va a
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responder por sus propias deudas pues el socio, en esta especie de
compaiiias, solo tiene una responsabilidad limitada hasta el monto de su
aportacion, (articulo 114 literal c); de alli proviene justamente la
designacion de esta especie de compafiia.

Para la proteccion de los derechos de terceros acreedores de la
compaiiia es que la ley ha puesto esta responsabilidad solidaria entre
todos los socios a fin de impedir que via avalio del aporte se
sobredimensione el capital de la compafiia, con el consiguiente eventual
perjuicio a terceros que contratan con una compafiia que no tiene el
justo valor de su capital con el cual la misma compafiia responde por

sus deudas.

Naturalmente que el avalto del bien que se aporta se refiere al justo
precio que tenga ese bien al momento en que se lo aporta, es decir al
momento en que se le transfiere la propiedad del mismo a la compafiia,
pues el mismo, una vez en propiedad de la compafiia puede variar de
precio, y asi, solo para ilustrar, si el aporte es el de un vehiculo, éste
estara sujeto a la depreciacion normal que tenga por el uso del mismo,
y, si es un inmueble, por ejemplo, también estara sujeto a los vaivenes
de la cotizacion del mismo en el mercado, sea que se haya producido un

aumento o disminucion del precio.

Otro aspecto importante que hay que tomar en cuenta es que el bien
aportado, por cuyo aporte se entiende trasladado el dominio a la
compafiia, segun indica el primer inciso del articulo 10, y cuya entrega
(tradicion, como modo de adquirir la propiedad) debe constar en la
propia escritura al momento de la constitucion o al aumento de capital,
es un bien que debe estar saneado es decir la compafiia debe, ademas de
tener el dominio, también la posesion pacifica del bien el que ademas
no debe tener defectos ocultos; si el bien transferido no tiene estas dos
cualidades, responden los socios solidariamente frente a la compafiia.
La transferencia de dominio del bien, mueble o inmueble, se realiza

conforme a las normas del Cédigo Civil, articulos 1764 y siguientes.
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En cuanto al gravamen hipotecario, el duefio del bien a transferirse
puede enajenarlo, es decir, puede transferirlo, sin perjuicio de los
derechos del acreedor, al tenor de lo que dispone el articulo 2317 del
Cddigo Civil, pero siempre y cuando el valor de la caucion hipotecaria
sea determinada en su cuantia, pues solo de esa manera podra
establecerse el valor neto por el cual el socio recibira sus
participaciones en el capital, pues al valor del avalto del bien en si, y
por cuyo valor asignado responden los socios segun el articulo 104,
habré que restarle el valor de la caucion hipotecaria cuya obligacién de
pago se transfiere a la compafiia y por tanto ese valor no pasa a formar
parte del patrimonio y no constituye un aporte real por parte del socio
aportante, (articulo 10, cuarto inciso); si, por el contrario, la caucion
hipotecaria no tiene cuantia, es decir se trata de una hipoteca abierta, no
habria la posibilidad de establecer el valor neto del bien y por tanto no
pudiera transferirse a la compafiia por cuanto si bien existe la condicién
de asignarle un valor total o bruto a la especie aportada no hay la
condicion de saber el valor neto por el cual ese bien pasa a formar parte
del patrimonio de la compafiia, (articulo 10 quinto inciso) ya que ese
bien responde por el total de las deudas, y en ese caso el socio aportante
lo Unico que estaria haciendo es transferir un pasivo, la deuda

hipotecaria, a la compafiia.

En cuanto a los créditos aportados éstos igualmente deben significar un
aporte real de valor al patrimonio de la compafiia ya que de otra manera
se estaria actuando en perjuicio, o bien de los otros socios que si
efectuaron su aporte patrimonial real, o bien de terceros, pues la
compafiia no tendria el patrimonio suficiente por el cual responder por
las deudas, ya que los socios solo responden hasta por el monto de sus
aportaciones. Por estas razones el articulo 10 de la Ley de Compafiias,
sexto inciso, impone la solidaridad entre el cedente o endosatario,
conjuntamente con el deudor, por la existencia, legitimidad y pago del
crédito indicando ademas que la sola transferencia no significa pago,
sino que el aporte se considerara cumplido desde el momento en que
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haya sido pagado, es decir que la prestacion se haya efectuado segin lo
establece el articulo 1584 del Cdédigo Civil. La Doctrina N° 55 de la
Superintendencia de Compafiias, de cumplimiento obligatorio para las
compaiiias, indica que los créditos a los que se refiere la ley deben tener
caracter monetario y materializado en algun instrumento especial como
letras de cambio o pagarés, no pudiendo admitirse tales instrumentos si

son aceptados o suscritos por los mismos socios.

Como ya se ha mencionado, nuestra Ley de Compafiias es muy estricta
en cuanto se refiere a la conformacion del capital sea al momento de la
constitucion o a los posteriores aumentos de capital eventualmente
resueltos por los socios; con relacion al pago de las aportaciones, la ley
(articulo 102) indica que debe estar pagado por lo menos el 50% de
cada participacion de cada socio al momento de la constitucién y debe
constar la declaracion de la obligacion de pago del restante 50% en un
plazo no mayor de un afio a contarse desde la fecha de constitucion de
la compafiia, esto es, desde la fecha del otorgamiento de la respectiva

escritura, segun el mismo articulo.

Con esta declaracion de obligacion de pago, nace para la compafiia un
derecho de crédito contra el socio y por el cual es el socio el que debe
responder -al utilizar la ley la palabra debera en su forma imperativa.
Debe, pues, el socio cumplir su obligacion de pago (articulo 115 literal
a) y para hacerla efectiva la compaiiia puede demandar verbal y
sumariamente el cumplimiento de esa obligacion mas sus intereses
remitiéndose para ello al articulo 219, ubicado dentro de las
disposiciones referentes a la sociedad anonima, no siendo aplicables
para las compafias limitadas lo que dice relacion al proceder
ejecutivamente contra los bienes del socio, al no existir en las
compafiias limitadas un documento de suscripcion, aplicable
Unicamente para las sociedades andnimas, a los que se refieren los
articulos 147 y siguientes de la Ley de Compaifiias, ni tampoco siendo
aplicable la enajenacion de los certificados provisionales, al no existir

estos en las compafiias limitadas, ya que la ley (articulo 102) habla de
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que el capital de la compafiia estara formado por las aportaciones de los

SOCi0s.

Es importante resaltar la posicién de nuestra Ley de Compafiias al
vigilar el real y efectivo aporte al capital en las compafiias andnimas y
limitadas, que inclusive pone como causal para la exclusion del socio en
las compaiiias limitadas la mora en el pago de su cuota social, sin
quedar libre del resarcimiento de los dafios y perjuicios que hubiere
causado (articulo 82) y obviamente entre ellos las pérdidas sufridas por
la falta de capital suscrito y no pagado (articulo 115 literal g).

Otra obligacién correlativa es la de responder por la exactitud de las
declaraciones en la constitucion, segun el articulo 115 literal d) que
tiene amplia concordancia con lo expuesto en los parrafos anteriores,
pero que aun es mas amplia pues no solo se limita a la responsabilidad
por el valor asignado a la especie aportada sino ademés a “la exactitud
de las declaraciones en la constitucion de la cuales la Ley de Compaiiias
no establece la obligatoriedad de ninguna otra, por lo cual debemos
recurrir al Codigo Civil, en su articulo 1461 que establece los requisitos
para la validez de los actos y declaraciones de voluntad, normas que son
aplicables a las declaraciones que hagan los socios al momento de la
constitucion de la compafiia, segun lo dispuesto en el primer articulo de
la Ley de Comparfiias y que también contempla el ndmero 10 del
articulo 137 de manera general, cuando manifiesta que en la escritura de
constitucion se expresaran Los demas pactos licitos y condiciones
especiales que los socios juzguen conveniente establecer, siempre que

no se opongan a lo dispuesto en esta ley.*?

La Junta General en el presente proyecto contara con las siguientes funciones:

e Conocer y aprobar el balance general, que ira acompafado del estado de

pérdidas y ganancias y de los informes relacionados con el negocio.

13 http://www.derechoecuador.com (Derecho Societario)
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e Determinar la forma de reparto de los beneficios sociales.

e Determinar la amortizacion de acciones, siempre y cuando se cuente con
utilidades liquidas disponibles para la distribucion de utilidades.

e Toma de decisiones en cuanto a prorroga del contrato social, de la disolucion
anticipada, del aumento y disminucion de capital suscrito o autorizado, y de
cualquier reforma de los estatutos sociales.

e Seleccidn de auditores externos en el caso que se los requiera

e Ejercer las demas funciones que estén establecidas en la ley y los estatutos de

la compafiia.

7.4.2.2. GERENTE GENERAL

Su labor se centra en la toma de decisiones y la planeacion empresarial, es el puesto
en el cual se concentra la mayor responsabilidad y de poder dentro de la
organizacion, sus decisiones estdn enfocadas en lo referente a inversion y firma de
contratos en los que representa a la empresa, incluso por tratarse de la creacion del
proyecto el Gerente General, es quién manejara las relaciones netamente comerciales
con los proveedores en la adquisicién de todo tipo de materiales y productos a

comerciar.

e Realizacion de balances contables.

e Control financiero.

e Compras a los proveedores

e Andlisis, seleccion y contrato del personal.

e Negociaciones comerciales.

7.4.2.3. ASISTENTE DE GERENCIA Y COMERCIALIZACION

Este puesto es de alta confianza ya que sus funciones son basicamente el apoyo a la
direccion de la empresa, ademas hay que considerar que este puesto tiene también un

caracter de coordinador entre la direccion y todo el personal de la empresa.
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e Control de la caja del local de comercializacion.

e Cuadre diario de caja.

e Manejo de caja chica.

e Control y supervision en horarios de los técnicos del taller.

e Manejo del personal del taller.

7.4.2.4. TECNICO 1

e Recepcion del vehiculo (motocicleta, cuadron).

e Verificacion de documentacion (matricula, licencia).
e Llenar ficha de ingreso de vehiculo y propietario.

e Lavado de vehiculo.

e Entrega de vehiculo con documentacion correspondiente.

7.4.2.5. TECNICO 2

e Diagnostico técnico del vehiculo.

e Llenar informe de diagndstico.

e Servicio de mantenimiento en general.
e Control de calidad.

e Auxilio inmediato.

7.4.2.6. TECNICO 3

e Diagnostico técnico del vehiculo.

e Llenar informe de diagndstico.

e Servicio de mantenimiento en general.
e Control de calidad.

e Auxilio inmediato.
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CAPITULO 8

8. ESTUDIO FINANCIERO DEL PROYECTO

8.1. OBJETIVOS DE LA ESTRUCTURA FINANCIERA DEL PROYECTO

Una vez analizada la parte técnica del proyecto, comprobado que es posible la
adquisicién de los equipos, materiales, y que existe un mercado altamente potencial
para la prestacion de nuestros servicios, el presente estudio pretende determinar los
montos econdmicos necesarios para la realizacion del proyecto. Y asi al final

mediante una evaluacion econdémica confirmar la viabilidad de nuestra propuesta.

8.2. PRESUPUESTO DE INVERSIONES

En el presupuesto de inversiones detallaremos con mucha claridad las inversiones

que incurriremos en el presente proyecto.

8.2.1. INVERSIONES FIJAS

Cabe sefialar que dentro de las inversiones fijas, tenemos el galpon y el local, los
mIismos que son propio pero por temas tedricos deben constar como una inversion al
igual que todos los equipos y materiales, el avallo realizado a estas instalaciones

hacienden a 60 mil usd.
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CHAQUINAN Motos Life
PRESUPUESTO DE INVERSION

INFRAESTRUCTURA

UNIDADES COSTO UNITARIO COSTO TOTAL DEPR.
Galpon y Tocal (261.81m2)
Total: 60,000.00 3,000.00
MUEBLES DE OFICINA Y LOCAL
Escritorio Gerencial 1 250.00 250.00
Sillén Gerencial 1 246.00 246.00
Avrchivador vertical 4 gavetas con riel 1 170.00 170.00
Silla para recepcion 3 puestos 2 232.00 464.00
Estanteria 5 niveles 1 100.00 100.00
Mostrador sencillo 1 190.00 190.00
Lateral puertas Batibles 1 230.00 230.00
Piramide 1 200.00 200.00

TOTAL 1,850.00 185.00
CUADRO DE INVERSIONES EQUIPAMIENTO
Y MATERIALES

EQUIPOS

Computadora 1 1,200.00 1,200.00
Teléfonos inalambricos 2 250.00 500.00
Herramientas en general 2 1,200.00 2,400.00
cepillo de alambre 3 25.00 75.00
Cautin 2 30.00 60.00
Tablero 2 20.00 40.00
Moladora 1 80.00 80.00
Compresor 1 800.00 800.00
Scaner 1 5,500.00 5,500.00
Vulcanizadora 1 3,500.00 3,500.00
Prensa 1 500.00 500.00
Mesa de trabajo 2 600.00 1,200.00
Bancos 4 65.00 260.00
Elevadores 2 800.00 1,600.00
Carga baterias 1 300.00 300.00
Lavadora a presion 1 600.00 600.00
Esmeril 1 150.00 150.00
Test de compresion 1 200.00 200.00
TOTAL 18,965.00 3,793.00

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena

Fuente: Investigacion autor

8.2.2. INVERSIONES DIFERIDAS

Al momento de constituir la empresa, vemos que incurrimos en gastos legales de
constitucion, los cuales se constituyen en el proyecto como inversiones diferidas, he

incluso indicamos el valor de su depreciacion.

INVERSIONES DIFERIDAS
GASTOS DE CONSTITUCION 2,000.00 [ 400.00 ]
TOTAL INVERSIONES FIJAS 82,815.00 | 7,378.00 |

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena

Fuente: Investigacion autor
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8.2.3. CAPITAL DE TRABAJO

Para iniciar las operaciones del proyecto se considera la adquisicion del inventario

inicial los cuales detallamos a continuacion.

INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO
REPUESTOS

LLANTAS 21,460.00

LUBRICANTES 5,622.00
GASTOS OPERACIONALES 3,712.12

CAPITAL DE TRABAJO 30,794.12 |

TOTAL INVERSION INICIAL 113,609.12 |

FINANCIAMIENTO DEL CAPITAL 113,609.12

CAPITAL SOCIAL 103,609.12
PRESTAMO BANCARIO 10,000.00

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena

Fuente: Investigacion autor

8.3. DETERMINACION DE COSTOS

8.3.1. COSTO DE SERVICIOS

Detallamos los valores correspondientes a la mano de obra directa que se utilizara
para la prestacion de servicios de mantenimiento, es importante sefialar que la

politica, sera de salarios fijos con pagos mensuales.
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CHAQUINAN Motos Life
COSTOS MANO DE OBRA PARA PRESTACION DE SERVICIOS

ANO 1
HORAS APORTE
MANO DE OBRA DIRECTA SUELDO EXTRAS PATRONAL

40.63

Recepcion, lavado y entrega 70.40
Diagnostico, mantenimiento y control de calidad (1) 93.33 53.87
Diagnostico, mantenimiento y control de calidad (2) 93.33 53.87

964.00 257.07 148.36

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena

Fuente: Investigacion autor
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DECIMO
TERCERO

27.87
36.94
36.94
101.76

DECIMO

CUARTO VACACIONES TRABAJADOR

22.00
22.00
22.00
66.00

COSTO

1,588.06

FONDOS
RESERVA

2.99
3.37
3.37
9.74

COSTO 2
ANO

1,597.80




8.3.2. COSTO DE MERCADERIA

CHAQUINAN Motos Life
PROYECCION DE COSTOS DE MERCADERIA

MENSUAL ANO 1 ANO 2
UNIDADES COSTO/UNIT COSTO UNIDADES COSTO/UNIT COSTO CANT V/UNIT V/TOTAL

ACCESORIOS

LLANTAS 290 7400 | 21,460.00 3480 7400 | 257,520.00 270,396.00
LUBRICANTES 600 9.37 5,622.00 7200 9.37 67,464.00 70,837.20
TOTAL 27,082.00 | 10,680.00 324,984.00 341,233.20

COSTOS TOTALES 27,082.00 324,984.00 341,233.20

ANO 3 ANO 4 ANO 5

V/UNIT V/TOTAL CANT V/UNIT V/TOTAL CANT V/UNIT V/TOTAL
ACCESORIOS

LLANTAS 7720 283,915.80 78.85| 298,111.59 8054 313,017.17
LUBRICANTES 9.78 74,379.06 9.98 78,098.01 10.20 82,002.91
TOTAL 358,294.86 376,209.60 395,020.08
COSTOS TOTALES 358,294.86 376,209.60 395,020.08

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena

Fuente: Investigacion autor
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8.3.3. COSTOS DE ADMINISTRACION Y DE VENTA

Continuando con los costos tenemos en los cuadros siguientes la distribucién de los
costos indispensables para poder arrancar el proyecto, al que se suman los sueldos

del area administrativa.
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CHAQUINAN Motos Life
ROL DE PAGOS PERSONAL ADMINISTRATIVO
ANO 1
HORAS APORTE

ADMINISTRACION D
1S clo SUELDO EXTRAS PATRONAL

Gerente General - 97.20
Asistente de gerencia 42,53
Guardia de Seguridad 80.00 46.17

1,450.00 80.00 185.90

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena

Fuente: Investigacion autor
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DECIMO
TERCERO

66.67
29.17
31.67
127.50

DECIMO

CUARTO VACACIONES TRABAJADOR

22.00
22.00
22.00
66.00

COSTO

1,019.20
458.28
495.67

1,973.15

FONDOS
RESERVA

4.61
3.05
3.15
10.81

COSTO 2
ANO
1,023.81
461.32
498.82
1,983.96




CHAQUINAN Motos Life
GASTOS ADMINISTRATIVOS

MENSUAL

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

ANO 6

ANO 7

ANO 8

ANO 9

ANO 10

TELEFONOS

LUZ-AGUA

CONTABILIDAD EXTERNA
SUMINISTROS Y MATERIALES
OTROS GASTOS ADMIN
SUELDOS Y SALARIOS
Depreciacion de Activos Fijos

GASTOS DE VENTAS
PUBLICIDAD

GATOS FINANCIEROS

COSTOS INDIRECTOS
MANTENIMIENTO MAQUINARIA

TOTAL GASTOS OPERACIONALES

COSTO

50.00
100.00
300.00
80.00
50.00
1,983.96
614.83

r

300.00

r

$183.33

50.00

COSTO

600.00
1,200.00
3,600.00
960.00
600.00
23,807.49
7,378.00

3,600.00

$1,589.98

r

r

V/TOTAL

630.00
1,260.00
3,780.00
1,008.00
630.00
24,997.86
7,378.00

3,780.00

$241.18

r

V/TOTAL

661.50
1,323.00
3,969.00
1,058.40
661.50
26,247.76
7,378.00

3,969.00

V/TOTAL

r

694.58
1,389.15
4,167.45
1,111.32

694.58

27,560.15
7,378.00

4,167.45

r

V/TOTAL

729.30
1,458.61
4,375.82
1,166.89
729.30
28,938.15
7,378.00

4,375.82

r

V/TOTAL

765.77
1,531.54
4,594.61
1,225.23
765.77
30,385.06
7,378.00

4,594.61

r

V/TOTAL

804.06
1,608.11
4,824.34
1,286.49
804.06
31,904.31
7,378.00

4,824.34

r

V/TOTAL

844.26
1,688.52
5,065.56
1,350.82
844.26
33,499.53
7,378.00

5,065.56

r

V/TOTAL

886.47
1,772.95
5,318.84
1,418.36
886.47
35,174.51
7,378.00

5,318.84

r

V/TOTAL

930.80
1,861.59
5,584.78
1,489.28
930.80
36,933.23
7,378.00

5,584.78

3,712.12

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena

Fuente: Investigacion autor

43,935.47

44,335.04

45,929.66

47,857.24
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49,881.20

52,006.36

54,237.78

56,580.77

59,040.91

61,624.05




8.3.4. COSTOS FINANCIEROS

En el presente cuadro, detallamos la tabla de amortizacion del préstamo que vamos a
realizar y el calculo de financiamiento a 18 meses en cual costa tanto el interés, saldo

de capital y el valor a pagar mensualmente.

CHAQUINAN Motos Life
COSTOS FINANCIEROS
TABLA DE AMORTIZACION
10,000.00
18 Meses
22.00% Anual
1.83% Mensual

SALDO

Nro. CAPITAL INTERES CUOTA CAPITAL

10,000.00
1 $473.95] $183.33 $657.29 9,526.05
2 $482.64] $174.64 $657.29 9,043.40
3 $491.49] $165.80 $657.29 8,551.91
4 $500.50] $156.79 $657.29 8,051.41
5 $509.68] $147.61 $657.29 7,541.73
6 $519.02] $138.27 $657.29 7,022.71
7 $528.54] $128.75 $657.29 6,494.18
8 $538.23] $119.06 $657.29 5,955.95
9 $548.09] $109.19 $657.29 5,407.86
10 $558.14] $99.14 $657.29 4,849.71
11 $568.38] $88.91 $657.29 4,281.34
12 $578.80] $78.49 $657.29 3,702.54
13 $589.41| $67.88 $657.29 3,113.14
14 $600.21] $57.07 $657.29 2,512.92
15 $611.22] $46.07 $657.29 1,901.71
16 $622.42| $34.86 $657.29 1,279.29
17 $633.83] $23.45 $657.29 645.45
18 $645.45] $11.83 $657.29 - 0.00

TOTAL $10,000.00 $1,831.16 $11,831.16

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena
Fuente: Investigacion autor
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8.4. DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES

CHAQUINAN Motos Life
CUADROS DE DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS

COSTO TOTAL DEPR. ANO
TOTAL INFRAESTRUCTURA 60,000.00 3,000.00
TOTAL MUEBLES DE OFC Y LOCAL 1,850.00 185.00
TOTAL EQUIPOS 18,965.00 3,793.00
TOTAL GASTOS DE CONSTITUCION 2,000.00 400.00
82,815.00 7,378.00
ACTIVO FIJO INFRAESTRUCTURA
VIDA UTIL (ANOS) 20
COSTO HISTORICO 60,000.00

0 60,000.00 60,000.00
1 3,000.00 57,000.00
2 3,000.00 54,000.00
3 3,000.00 51,000.00
4 3,000.00 48,000.00
5 3,000.00 45,000.00
6 3,000.00 42,000.00
7 3,000.00 39,000.00
8 3,000.00 36,000.00
9 3,000.00 33,000.00
10 3,000.00 30,000.00
11 3,000.00 27,000.00
12 3,000.00 24,000.00
13 3,000.00 21,000.00
14 3,000.00 18,000.00
15 3,000.00 15,000.00
16 3,000.00 12,000.00
17 3,000.00 9,000.00
18 3,000.00 6,000.00
19 3,000.00 3,000.00

20 3,000.00 -

ACTIVO FIJO MUEBLES DE OFICINA Y LOCAL
VIDA UTIL (ANOS) 10
COSTO HISTORICO 1,850.00

0 1,850.00 1,850.00
1 185.00 1,665.00
2 185.00 1,480.00
3 185.00 1,295.00
4 185.00 1,110.00
5 185.00 925.00
6 185.00 740.00
7 185.00 555.00
8 185.00 370.00
9 185.00 185.00

10 185.00 -

118



ACTIVO FJO EQUIPOS

VIDA UTIL (ANOS) 5
COSTO HISTORICO 18,965.00
0 18,965.00 18,965.00
1 3,793.00 15,172.00
2 3,793.00 11,379.00
3 3,793.00 7,586.00
4 3,793.00 3,793.00
5 3,793.00 -

ACTIVO DIFERIDO TOTAL GASTOS DE CONSTITUCION

ANOS 5
COSTO HISTORICO 2,000.00
0 2,000.00 2,000.00
1 400.00 1,600.00
2 400.00 1,200.00
3 400.00 800.00
4 400.00 400.00
5 400.00 -

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena

Fuente: Investigacion autor

8.5. PUNTO DE EQUILIBRIO

El andlisis del punto de equilibrio en el proyecto nos ayuda a relacionar los costos
fijos, los beneficios y los costos variables, esta variable no evalta la rentabilidad del
proyecto pero nos da una idea en donde los costos totales se igualan a los ingresos y

por lo tanto el proyecto no tenga ni ganancias ni perdidas.

En el presente proyecto para llegar a esta conclusion decimos que, la empresa debe
vender al afio un total de 164.227,78 usd, y se debe considerar una venta por afio de,
5.409,74 unidades, tomando en cuenta que el analisis se lo hace en base a los

accesorios de comercializacion.
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CHAQUINAN Motos Life
PUNTO DE EQUILIBRIO

GASTOS FIJOS 62,992.19
COSTO DE SERVICIOS (MOD) 19,056.72
COSTOS INDIRECTOS 600.00
GASTOS OPERACIONALES 43,335.47
GASTOS VARIABLES 324,984.00
GASTOS TOTALES 387,976.19
COSTO VARIABLE UNIT 22.53
CANTIDAD 14,424.00
PRECIO TOTAL 439,680.00
PRECIO UNITARIO

PEvenfas = T

donde CF = costos fijos; CVT = costo variable total; VT = ventas totales

62,392.19
1-  324,984.00 / 439,680.00

239,176.58 DOLARES/ANO

PRunidades =
Py - ¥
donde: CF = costos fijos; PVq = precio de venta unitario; CvVg = CVU
62,392.19
3048 - 22.53

7,846.35 UNIDADES/ANO

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena

Fuente: Investigacion autor
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FIJOS

TOTALES

PR 9k X EJEY
Ad UNIDADES DOLARES

CHAQUINAN Motos Life
PUNTO DE EQUILIBRIO
METODO GRAFICO

62,992.19
14,424.00 62,992.19

14,424.00 324,984.00

14,424.00 387,976.19
- 62,992.19

14,424.00 439,680.00

500.000,00
450.000,00
400.000,00
350.000,00

Eﬁoo.'ooo,oo

<(250.000,00

8200.000,00
150.000,00
100.000,00

50.000,00

-PUNTO DE EQUILIBRIO

P
s

s~

/ / —O—FIJOS.

P.

== VVARIABLES

7z
/ / TOTALES

// —>4=\ENTAS

S .

2.000,00 4.000,00 6.000,00 8.600,00 10.000,0012.000,0014.000,6016.000,00

UNIDADES

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena

Fuente: Investigacion autor

8.6. ESTADO DE RESULTADOS PROFORMA

Como podemos ver en nuestro balance el primer afio tenemos una ganancia

considerable de 51.703,81 usd, antes de impuestos, manteniendo una constante de

venta mensual de los accesorios que se comercializan y del servicio de
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mantenimiento, dado que estos datos son proyecciones hay que mantener un

cumplimiento de meta mensual.

Es importante destacar que las proyecciones estan realizadas en base a un

crecimiento poblacional del 2.8% anual.

122



VENTAS
INGRESOS OPERACIONALES

(-) COSTO DE VENTAS
COST O DE VENTAS
COST O DE SERVICIOS (MOD)
COSTOS INDIRECTO S
MANTENIMIENTO MAQUINARIA

(=) MARGEN DE CONTRIBUCION

(-) GASTOS OPERACIONALES
TELEFONOS
LUZ-AGUA
CONTABILIDAD EXTERNA
SUMINISTROSY MATERIALES
OTROS GAST OS ADMIN
SUELDOS Y SALARIOS
Depreciacién de Activos Fijos

GAST OSDE VENTAS
PUBLICIDAD

GAT OS FINANCIEROS

(=) UTILIDAD NETA

(-) 15% TRABAJADORES
BASE IMP RENTA

(-) 25% TRABAJADORES
UT ILIDAD SOCIOS

36,640.00

-27,082.00
- 1,588.06

- 50.00

- 50.00
- 100.00
- 300.00
- 80.00
- 50.00
-1,983.96
- 614.83

- 300.00

- 13250

36,640.00

-28,720.06

7,919.94

- 3,611.29

4,308.65
646.30
3,662.35
915.59
2,746.77

600.00
1,200.00
3,600.00

960.00

600.00

-23,807.49

7,378.00

3,600.00

1,589.98

439,680.00

324,984.00
19,056.72

600.00

BALANCE DE RESULTADOS

439,680.00

344,640.72

95,039.28

43,335.47

51,703.81

7,755.57
43,948.24
10,987.06
32,961.18

CHAQUINAN Motos Life

461,664.00
461,664.00
-361,036.79
-341,233.20
- 19,173.59
- 630.00
100,627.21
- 43,705.04
- 630.00
- 1,260.00
- 3,780.00
- 1,008.00
- 630,00
-24,997.86
- 7,378.00
- 3,780.00
- 24118
56,922.17
8,538.32
48,383.84
" 12,095.96
36,287.88

661.50
1,323.00
3,969.00
1,058.40

661.50

-26,247.76

7,378.00

3,969.00

484,747.20

358,294.86
20,132.27

661.50

484,747.20

-379,088.63

105,658.57

- 45,268.16

60,390.41

9,058.56
51,331.85
12,832.96
38,498.89

694.58
1,389.15
4,167.45
1,111.32

694.58

-27,560.15

7,378.00

4,167.45

508,984.56

376,209.60
21,138.89

694.58

508,984.56

-398,043.06

110,941.50

- 47,162.67

63,778.83

9,566.82
54,212.01
13,553.00
40,659.00

729.30
1,458.61
4,375.82
1,166.89

729.30

-28,938.15

7,378.00

4,375.82

534,433.79

-395,020.08
- 22,195.83

- 729.30

534,433.79

-417,945.22

116,488.57

- 49,151.90

67,336.67
10,100.50
57,236.17
14,309.04
42,927.13

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena

Fuente: Investigacion autor
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8.7. COSTOS DE CAPITAL O DETERMINACION DE LA TMAR

La tasa minima aceptable de rendimiento se ha establecido sumando la tasa de interés
pasiva que seria la tasa que el inversionista ganaria al momento de realizar una
inversion a un determinado plazo en el sistema financiero nacional, més la tasa de
inflacién cerrada al 31 de diciembre del 2010, mas una prima por riesgo. El
resultado lo detallamos en el cuadro siguiente:

CHAQUINAN Motos Life
TMAR
TASA PASIVA 4.55% ene-11

INFLACION . dic-10
RIESGO

15.88%

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena
Fuente: Investigacién autor, Banco Central del Ecuador

8.8. DETERMINACION DE LOS INGRESOS

En el siguiente cuadro detallaremos el nivel de ingresos que proyectamos alcanzar
anualmente con la comercializacion y el servicio de mantenimiento, el primer afio
alcanzamos una suma de 439.680,00 usd siendo estda una importante suma para el

desempefio y vida del presente proyecto.
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DESCRIPCION

Mantenimiento General
TOTALES:
ACCESORIOS
LLANTAS
LUBRICANTES

VENTAS TOTALES

TES

312

290
600

MENSUAL

cLiEN PRECI

()
PROME

20.00

80.00
12.00

TOTAL

6,240.00
6,240.00

23,200.00
7,200.00

36,640.00

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena

Fuente: Investigacion autor

CANT

3,744
3,744

3,480
7,200

14,424.00

¥ 80.00
12,00

ANO 1

V/UNIT V/TOTAL

74,880.00
74,880.00

278,400.00
86,400.00

30.48 439,680.00

14,827.87

CHAQUINAN Motos Life
PROYECCION DE VENTAS

ANO 2
CANT

V/UNIT V/TOTAL

3,849
3,849

20.43  78,624.00

78,624.00

3,577
7,402

81.71
12.26

292,320.00
90,720.00

461,664.00

125

CANT

3,957
3,957

3,678
7,609

V/UNIT  V/TOTAL

82,555.20
82,555.20

306,936.00
95,256.00

484,747.20

CANT

4,067
4,067

3,781
7,822

15,669.86

ANO 4

V/UNIT

V/TOTAL

86,682.96
86,682.96

322,282.80
100,018.80

508,984.56

CANT

4,181
4,181

3,886
8,041

16,108.61

V/UNIT V/TOTAL

91,017.11
91,017.11

338,396.94
105,019.74

534,433.79



8.9. FORMA DE FINANCIAMIENTO Y TABLA DE PAGO DE LA
DEUDA

Para el financiamiento del proyecto se ha tomado la decision de realizarlo con el
banco Pichincha, un banco local el cual tiene excelentes ofertas de financiamiento
para distintos proyectos, pesa también la excelente relacion comercial que se
mantiene con dicha entidad financiera, los plazos, interés, y pagos se detallan a

continuacion en la tabla de amortizacion.

CHAQUINAN Motos Life
COSTOS FINANCIEROS
Monto: 10,000.00
Plazo: 18.00 Meses
Interés: 22.00% Anual
1.83% Mensual
, SALDO

Nro CAPITAL INTERES CUOTA NN

10,000.00

1 $473.95] $183.33 $657.29 9,526.05

2 $482.64] $174.64 $657.29 9,043.40

3 $491.49] $165.80 $657.29 8,5651.91

4 $500.50] $156.79 $657.29 8,051.41

5 $509.68] $147.61 $657.29 7,541.73

6 $519.02] $138.27 $657.29 7,022.71

7 $528.54] $128.75 $657.29 6,494.18

8 $538.23] $119.06 $657.29 5,955.95

9 $548.09] $109.19 $657.29 5,407.86

10 $558.14] $99.14 $657.29 4,849.71

11 $568.38] $88.91 $657.29 4,281.34

12 $578.80] $78.49 $657.29 3,702.54

13 $589.41] $67.88 $657.29 3,113.14

14 $600.21| $57.07 $657.29 2,512.92

15 $611.22] $46.07 $657.29 1,901.71

16 $622.42] $34.86 $657.29 1,279.29

17 $633.83] $23.45 $657.29 645.45

18 $645.45] $11.83 $657.29 |- 0.00

TOTAL $10,000.00 $1,831.16  $11,831.16

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena

Fuente: Investigacion autor, Banco Pichincha.
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8.10. ESTADOS FINANCIEROS

Analizaremos cada uno de los balances que demuestran la factibilidad del proyecto,

esto en una proyeccion de 5 afios.

8.10.1. SITUACION ECONOMICA PROYECTADA A 5 ANOS

El estudio y resultados de este balance tiene como finalidad determinar la utilidad
neta y los flujos netos de caja del presente proyecto, esto lo obtenemos en base a un
calculo simple en el que intervienen los ingresos y los gastos que se generan en el

estudio de la empresa.

La proyeccion de 5 afios, en el balance de resultados nos demuestra, que
manteniendo una constante en las ventas y el servicio podemos alcanzar resultados
positivos para el proyecto, que puedan demostrar la viabilidad del mismo, y por

consecuente el éxito esperado.

En el analisis podemos determinar que los resultados que tenemos desde el primer
afio son los esperados, con utilidades significativas para el proyecto que pueden
mantener vivo al proyecto, en el cuadro siguiente expondremos los resultados que se

busca alcanzar en el presente estudio:
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CHAQUINAN Motos Life
BALANCE DE RESULTADOS

MENSUAL

VENTAS 36,640.00 439,680.00 461,664.00 484,747.20 508,984.56 534,433.79
INGRESOS OP ERACIONALES 36,640.00 439,680.00 461,664.00 484,747.20 508,984.56 534,433.79

(-) COSTO DE VENTAS -28,720.06 - 344,640.72 -361,036.79 -379,088.63 -398,043.06 -417,945.22
COSTO DE VENTAS -27,082.00 -324,984.00 -341,233.20 -358,294.86 -376,209.60 -395,020.08
COST O DE SERVICIOS (MOD) - 1,588.06 - 19,056.72 - 19,173.59 - 20,132.27 - 21,138.89 - 22,195.83
COSTOS INDIRECTOS - - - -
MANTENIMIENT O MAQUINARIA - 50.00 - 600.00 - 630.00 - 661.50 - 694.58 - 729.30

(=) MARGEN DE CONTRIBUCION 7,919.94 95,039.28 100,627.21 105,658.57 110,941.50 116,488.57

(-) GASTOS O PERACIONALES - 3,611.29 - 43,335.47 - 43,705.04 - 45,268.16 - 47,162.67 - 49,151.90
TELEFONOS - 5000 -~ 600.00 - 630.00 - 661.50 - 69458 - 729.30
LUZ-AGUA - 100.00 - 1,200.00 - 1,260.00 - 1,323.00 - 1,389.15 - 1,458.61
CONTABILIDAD EXTERNA - 300.00 - 3,600.00 - 3,780.00 - 3,969.00 - 4,167.45 - 4375.82
SUMINISTROS Y MATERIALES - 80.00 - 960.00 - 1,008.00 - 1,058.40 - 111132 - 1,166.89
OTROS GASTOSADMIN - 5000 - 600.00 - 630.00 - 661.50 - 69458 - 729.30
SUELDOS Y SALARIOS -1,983.96 -23,807.49 -24,997.86 -26,247.76 -27,560.15 -28,938.15
Depreciacion de Activos Fijos - 614.83 - 7,378.00 - 7,378.00 - 7,378.00 - 7,378.00 - 7,378.00

GASTOS DE VENTAS - - - - - -

PUBLICIDAD - 300.00 - 3,600.00 - 3,780.00 - 3,969.00 - 4,167.45 - 4375.82

GATOS FINANCIEROS - 13250 - 1,589.98 - 24118 - - -

(5) UTILIDAD NETA 4,308.65 51,703.81 56,922.17 60,390.41 63,778.83 67,336.67
(-) 15% TRABAJADORES 646.30 7,755.57 8,538.32 9,058.56 9,566.82 10,100.50

BASE IMP RENTA 3,662.35 43,948.24 48,383.84 51,331.85 54,212.01 57,236.17
(-) 25% TRABAJADORES " 91559 " 10,987.06 " 12,095.96 " 12,832.96 ¥ 13,553.00 " 14,309.04

UTILIDAD SOCIOS 2,746.77 32,961.18 36,287.88 38,498.89 40,659.00 42,927.13

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena

Fuente: Investigacion autor
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8.10.2. SITUACION FINANCIERA PROYECTADA A 5 ANOS

El estudio del balance general abarca tres factores importantes dentro del analisis

financiero de una empresa, los cuales son:

e Activos, son aquellas pertenencia de la empresa sean estas tangibles o

intangibles.

e Pasivos, son todas las obligaciones que la empresa tiene con terceros.

e Capital, este se relaciona directamente con todos los activos sea en dinero o

en titulos, que pertenecen a los socios o propietarios de la empresa.
Para que el balance se cierre exitosamente tiene que haber una igualdad entre:
e Activos = Pasivos + Capital.
El balance general con una proyeccion a 5 afios, demuestra una estabilidad financiera
siendo muy importante que los activos sobrepasen a los pasivos, determinando que el

proyecto esta en la capacidad de enfrentar todas sus deudas y compromisos.

También se espera que el nivel de activos del proyecto siga aumentando

progresivamente en los posteriores afos.
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ACTIVO
CORRIENTE
CAJA BANCOS
CXC CLIENTES
INVENTARIOS

FIJO
ACT IVOS FIJOS
(-) DEPREC ACT
FIJOS

PASIVO
CORRIENTE
PRESTAMOS X
PAGAR
CXP
PROVEEDORES
UTILIDADES
EMPLEADOS X
PAGAR
IMPUESTOSPOR
PAGAR

PATRIMONIO
CAPITAL
SOCIAL
RESULTADOS

PASIVO+PATRIMONIO

3,712.12

27,082.00

82,815.00

10,000.00

103,609.12

$30,794.12

82,815.00

10,000.00

113,609.12

10,000.00

103,609.12

113,609.12

105,370.43

14,218.05

82,815.00

7,378.00

3,702.54

26,010.00

7,755.57

10,987.06

113,609.12
32,961.18

$119,588.48

75,437.00

48,455.18

195,025.48

48,455.18

146,570.31

195,025.48

CHAQUINAN Motos Life

116,038.68

14,928.95

82,815.00

- 14,756.00

28,495.34

8,538.32

12,095.96

113,609.12
36,287.88

BALANCE GENERAL
ANO
199,026.63
$130,967.63
127,563.24
15,675.40
68,059.00
82,815.00
- 22,134.00
49,129.63
49,129.63
29,920.11
9,058.56
12,832.96
149,897.01
113,609.12
38,498.89
199,026.63

$143,238.64

60,681.00

51,811.63

203,919.64

51,811.63

152,108.01

203,919.64

139,041.90

16,459.17

82,815.00

- 29,512.00

31,416.11

9,566.82

13,553.00

113,609.12
40,659.00

208,804.07
$155,501.07

53,303.00

54,535.94
54,535.94

154,268.13

208,804.07

212,492.54
$166,567.54
166,567.54
45,925.00
82,815.00
- 36,890.00
55,956.29
55,956.29
31,546.74
10,100.50
14,309.04
156,536.25
113,609.12
42,927.13
212,492.54

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena

Fuente: Investigacion autor
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8.10.3. FLUJO DE FONDOS PROYECTADO A 5 ANOS

Como consta en el flujo de caja proyectado a 5 afios, el proyecto en cada uno de los
afios tiene un saldo final de caja positivo, por lo que se puede deducir que no tendra

problemas de liquidez.

Tal como consta en el flujo la principal fuente de ingresos son los ingresos
operacionales, mientras que uno de los rubros muy importantes y altos son por la
compra de inventarios, pero aun asi podemos decir que la liquidez se mantiene en

positivo en cada uno de los afios proyectados.
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INGRESOS
VENTAS CONTADO

EGRESOS
COMPRA INVENTARIOS
PAGO A PROVEEDORES
COSTO DE SERVICIOS (MOD)

GASTOS OPERACIONALES
TELEFONOS

LUZ-AGUA

CONTABILIDAD EXTERNA
SUMINISTROS Y MATERIALES
OTROS GASTOS ADMIN
SUELDOS Y SALARIOS
Depreciacion de Activos Fijos
GASTOS DE VENTAS
PUBLICIDAD

GATOS FINANCIEROS
COSTOS INDIRECTOS
MANTENIMIENTO MAQUINARIA
(-) DEPRECIACIONES

PRESTAMOS

UTILIDADES EMPLEADOS X PAGAR
IMPUESTOS POR PAGAR
UTILIDADES SOCIOS

FLUJO NETO
(+) SALDO INICIAL

(-) SALDO FINAL

-113,609.12
$13,712.12]

- 99,897.00

600.00
1,200.00
3,600.00

960.00

600.00

23,807.49
7,378.00

3,600.00
1,589.98

600.00

439,680.00

286,110.05

19,056.72

43,935.47

7,378.00

6,297.46

439,680.00

348,021.69

91,658.31
$13,712.12)

105,370.43

CHAQUINAN Motos Life
FLUJO DE CAJA PROYECTADO

630.00
1,260.00
3,780.00
1,008.00

630.00

24,997.86
7,378.00

3,780.00
241.18

630.00

461,664.00

313,448.76
26,010.00
19,173.59

44,335.04

7,378.00

3,702.54
7,755.57
10,987.06
32,961.18

461,664.00

450,995.75

10,668.25
105,370.43

116,038.68

484,747.20

329,121.20

28,495.34

20,132.27

45,929.66
661.50
1,323.00
3,969.00
1,058.40
661.50
26,247.76
7,378.00
3,969.00
661.50

- 7,378.00

8,538.32

12,095.96

36,287.88

484,747.20

473,222.64

11,524.56
116,038.68

127,563.24

508,984.56

345,577.26

29,920.11

21,138.89

47,857.24
694.58
1,389.15
4,167.45
1,111.32
694.58
27,560.15
7,378.00
4,167.45
694.58

- 7,378.00

9,058.56

12,832.96

38,498.89

508,984.56

497,505.90

11,478.66
127,563.24

139,041.90

534,433.79

347,014.17

31,416.11

22,195.83

49,881.20
729.30
1,458.61
4,375.82
1,166.89
729.30
28,938.15
7,378.00
4,375.82
729.30

- 7,378.00

9,566.82

13,553.00

40,659.00

534,433.79

506,908.15

27,525.64
139,041.90

166,567.54

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena

Fuente: Investigacion autor
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8.11. EVALUACION DEL PROYECTO

8.11.1.FLUJO DE EFECTIVO NETO DEL PROYECTO

El flujo de caja en su primer afio considerando una alta inversion en el proyecto,
113.609,12 usd, nos muestra un saldo positivo, indicando basicamente que la

liquidez que el proyecto presenta es favorable para la vida del mismo.

Por motivos metodolégicos realizaremos un flujo de efectivo sin crédito financiero

en la inversion inicial.
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INGRESOS
VENTAS CONTADO

EGRESOS

COMPRA INVENTARIOS
PAGO A PROVEEDORES
COSTO DE SERVICIOS (MOD)

GASTOS OPERACIONALES
TELEFONOS

LUZ-AGUA

CONTABILIDAD EXTERNA
SUMINISTROS Y MATERIALES
OTROS GASTOS ADMIN
SUELDOS Y SALARIOS
Depreciacion de Activos Fijos
GASTOS DE VENTAS
PUBLICIDAD

GATOS FINANCIEROS
COSTOS INDIRECTOS
MANTENIMIENTO MAQUINARIA
(-) DEPRECIACIONES

PRESTAMOS

UTILIDADES EMPLEADOS X PAGAR
IMPUESTOS POR PAGAR
UTILIDADES SOCIOS

FLUJO NETO
(+) SALDO INICIAL

(-) SALDO FINAL

-113,609.12
$13,712.12

- 99,897.00

600.00
1,200.00
3,600.00

960.00

600.00

23,807.49
7,378.00
3,600.00
1,589.98

600.00

439,680.00
439,680.00

348,021.69
286,110.05

19,056.72

43,935.47

- 7,378.00

6,297.46

91,658.31
$13,712.12)

105,370.43

CHAQUINAN Motos Life
FLUJO DE CAJA PROYECTADO

630.00
1,260.00
3,780.00
1,008.00

630.00

24,997.86
7,378.00
3,780.00

241.18

630.00

461,664.00

313,448.76
26,010.00
19,173.59

44,335.04

7,378.00

3,702.54
7,755.57
10,987.06
32,961.18

461,664.00

450,995.75

10,668.25
105,370.43

116,038.68

661.50
1,323.00
3,969.00
1,058.40

661.50

26,247.76
7,378.00
3,969.00

661.50

484,747.20

329,121.20
28,495.34
20,132.27

45,929.66

7,378.00

8,538.32
12,095.96
36,287.88

484,747.20

473,222.64

11,524.56
116,038.68

127,563.24

694.58
1,389.15
4,167.45
1,111.32

694.58

27,560.15
7,378.00
4,167.45

694.58

508,984.56

345,577.26
29,920.11
21,138.89

47,857.24

7,378.00

9,058.56
12,832.96
38,498.89

508,984.56

497,505.90

11,478.66
127,563.24

139,041.90

729.30
1,458.61
4,375.82
1,166.89

729.30

28,938.15
7,378.00
4,375.82

729.30

534,433.79

347,014.17
31,416.11
22,195.83

49,881.20

7,378.00

9,566.82
13,553.00
40,659.00

534,433.79

506,908.15

27,525.64
139,041.90

166,567.54

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena

Fuente: Investigacion autor
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INGRESOS
VENTAS CONTADO

EGRESOS
COMPRA INVENTARIOS
PAGO A PROVEEDORES
COSTO DE SERVICIOS (MOD)

GASTOS OPERACIONALES
TELEFONOS

LUZ-AGUA

CONTABILIDAD EXTERNA
SUMINISTROS Y MATERIALES
OTROS GASTOS ADMIN
SUELDOS Y SALARIOS
Depreciacion de Activos Fijos
GASTOS DE VENTAS
PUBLICIDAD

GATOS FINANCIEROS
COSTOS INDIRECTOS
MANTENIMIENTO MAQUINARIA
(-) DEPRECIACIONES

PRESTAMOS

UTILIDADES EMPLEADOS X PAGAR
IMPUESTOS POR PAGAR
UTILIDADES SOCIOS

FLUJO NETO
(#) SALDO INICIAL

(-) SALDO FINAL

-113,425.79
$3,528.79

-109,897.00

600.00
1,200.00
3,600.00

960.00

600.00

23,807.49
7,378.00

3,600.00

600.00

439,680.00

286,110.05

19,056.72

42,345.49

7,378.00

439,680.00

340,134.25

99,545.75
$3,528.79

103,074.54

CHAQUINAN Motos Life
FLUJO DE CAJA PROYECTADO SIN CREDITO

630.00
1,260.00
3,780.00
1,008.00

630.00

24,997.86
7,378.00

3,780.00

630.00

461,664.00

313,448.76
26,010.00
19,173.59

44,093.86

7,378.00

7,994.07
11,324.93
33,974.79

461,664.00

448,642.02

13,021.98
103,074.54

116,096.52

661.50
1,323.00
3,969.00
1,058.40

661.50

26,247.76
7,378.00

3,969.00

661.50

484,747.20

329,121.20
28,495.34
20,132.27

45,929.66

7,378.00

8,574.50
12,147.21
36,441.63

484,747.20

473,463.81

11,283.39
116,096.52

127,379.91

508,984.56

345,577.26

29,920.11

21,138.89

47,857.24
694.58
1,389.15
4,167.45
1,111.32
694.58
27,560.15
7,378.00
4,167.45
694.58

- 7,378.00

9,058.56

12,832.96

38,498.89

508,984.56

497,505.90

11,478.66
127,379.91

138,858.57

729.30
1,458.61
4,375.82
1,166.89

729.30

28,938.15
7,378.00

4,375.82

729.30

534,433.79

347,014.17
31,416.11
22,195.83

49,881.20

7,378.00

9,566.82
13,553.00
40,659.00

534,433.79

506,908.15

27,525.64
138,858.57

166,384.21

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena

Fuente: Investigacion autor
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8.11.2. TASA DE INTERES PARA LA EVALUACION FINANCIERA DEL
PROYECTO

Considerando que la tasa pasiva actual segin los datos del Banco Central del
Ecuador est en 4.55% y la tasa de inflacion cerro al 3.33%, se considerd importante
determinar una tasa de riesgo del proyecto del 8%, para que estas variables nos den
como resultado una tasa del 15.88% siendo esto la Tasa minima aceptable de
rendimiento.

CHAQUINAN Motos Life
TMAR

ene-11
dic-10

INFLACION
RIESGO

15.88%

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena

Fuente: Investigacion autor

8.11.3.DEFINICION DEL VAN Y LA TIR Y CALCULO DE LOS MISMO EN
EL PROYECTO.

Considerando que el VAN mide en las condiciones actuales cuanto se beneficia el
inversionista por poner su dinero en el proyecto y no en una alternativa que rinda en
una tasa de descuento que para este caso seria el 15.88% (TMAR), se puedo decir
que el valor actual neto obtenido del proyecto, 378,59 usd, es excelente y
definitivamente complementada a la TIR, se demuestra la viabilidad y rentabilidad
del proyecto.

En el caso de la TIR, se ha obtenido un resultado de 16.09% superando a la tasa
minima calculada anteriormente, por lo que se puede concluir indicando que el
proyecto es rentable y por lo tanto es viable en el aspecto financiero. La TIR,
representa la tasa que paga el proyecto a los accionistas por la inversion realizada,

como podemos ver es muy conveniente en relacion con la que paga cualquier
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institucion financiera local en sus distintos productos de inversion a corto o largo

plazo.

Por motivos de comparacion realizaremos un analisis del VAN y la TIR, con y sin

crédito bancario.

CALCULO VAN

- 113,609.12 91,658.31 10,668.25 11,524.56 11,478.66 27,525.64
1.16 134 1.56 1.80 2.09
- 113,609.12 79,097.61 7,944.67 7,406.26 6,365.86 13,173.31
VAN = 378.59 $378.59
TIR = 16.09%

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena

Fuente: Investigacion autor

CALCULO VAN SIN CREDITO

- 113,425.79 99,545.75 13,021.98 11,283.39 11,478.66 27,525.64
1.16 1.34 1.56 1.80 2.09
- 113,425.79 85,904.17 9,697.51 7,251.27 6,365.86 13,173.31
VAN = 8,966.33 $8,966.33
TIR = 21.05%

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena

Fuente: Investigacion autor

8.11.4.DEFINICION Y CALCULO DEL PERIODO DE RECUPERACION
DEL CAPITAL.

El periodo real de recuperacion de la inversion es muy conveniente y razonable por
cuanto este es de 1.12 afios, lo que indica que es un periodo acorde a las condiciones

actuales del comercio.
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TABLA DE RECUEPRACION DE CAPITAL

FLUJO 91,658.31 10,668.25 11,524.56 11,478.66 27,525.64
SUMATORIA - 91,658.31 102,326.56 113,851.12 125,329.77 152,855.41
112

LA RECUPERACION DE LA INVERSION ES AL 1.12 ANOS

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena
Fuente: Investigacion autor

8.11.5.DEFINICION Y CALCULO DE LA RELACION BENEFICIO COSTO

Como su nombre lo indica es la relacion existente en determinar de cuanto representa
el beneficio que se va a obtener de un proyecto versus la inversion que se tiene que
realizar. En nuestro caso el indice es de 0.33%, a decir en otras palabras quiere decir
que por cada dolar invertido se gana 0 ddlares con 33 centavos, esto demuestra una

vez més cuan rentable y conveniente es el presente proyecto.

CALCULO COSTO BENEFICIO
VAN 378.59 ]0.33%
INVERSION 113,609.12

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena

Fuente: Investigacion autor
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8.12. INDICES FINANCIEROS

INDICES FINANCIEROS

ESTRUCTURA FINANCIERA
ENDEUDAMIENTO PASIVO TOTAL 48,455.18 0.25
ACTIVO TOTAL 195,025.48
GRADO DE AUTONOMIA PATRIMONIO TOTAL 146,570.31 0.75
ACTIVO TOTAL 195,025.48
APALANCAMIENTO PASIVO TOTAL 48,455.18 0.33
PATRIMONIO TOTAL 146,570.31

LIQUIDEZ

CAPITALDE TRABAJO ACTIVO CIRCULANTE - PASIVO CIRCULANTE 119,588.48 - 49,129.63 = 70,458.86
RAZON CORRIENTE ACTIVO CIRCULANTE 119,588.48 243
PASIVO CIRCULANTE 49,129.63
PRUEBA ACIDA ACTIVO CIRCULANTE - INVENTARIOS 105,370.43 214
PASIVO CIRCULANTE 49,129.63
ROTACION DE ACTIVO VENTAS 439,680.00 2.25
ACTIVOS TOTALES 195,025.48

RENTABILIDAD

MARGEN NETO UTILIDAD NETA 51,703.81 12%
VENTAS 439,680.00

RENDIMIENTO SOBRE ACTIVOS UTILIDAD NETA 51,703.81 27%
ACTIVOS TOTALES 195,025.48

ROE UTILIDAD NETA 51,703.81 35%
PATRIMONIO TOTAL 146,570.31

Elaborado por: Juan Carlos Quingalagua Cadena

Fuente: Investigacion autor

8.12.1.INTERPRETACION INDICES FINANCIEROS

8.12.1.1. Estructura financiera

e Endeudamiento: Cada dolar del activo total que tenga la empresa, seria
financiado en un 25% por terceros. Es decir 0.25 usd de cada ddlar de activo

estaria financiado por deuda.
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Grado de Autonomia: Por cada ddlar de activo total un 75% estara financiado
por los recursos propios de la empresa. Es decir 0.29 usd, de cada ddlar de

activo estaria financiado por recursos propios.

Apalancamiento: Cada dolar de patrimonio seria capaz de levantar 0.33 usd

en activos.

8.12.1.2. Liquidez

Capital de Trabajo: la inversion neta de recursos circulantes es de 70.458,86

usd, producto de la inversion y financiamiento.

Razon Corriente: La empresa tendré 2,43 usd de activo corriente para

respaldar cada ddlar de pasivo corriente.

Prueba Acida: los pasivos a corto plazo estan respaldado por 2.14 usd por la

inversion.

8.12.1.3. Actividad

Rotacion de Activo: La empresa venderia 2,25 usd por cada dolar que

mantenga en los activos totales.

8.12.1.4. Rentabilidad

Margen Neto: Por cada dolar de ventas, la empresa tendria 12% de utilidad

neta.

Rendimiento Sobre Activos: Por cada délar de activo total, la empresa

obtendria 27% de beneficio neto.
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Rendimiento del Patrimonio: Por cada délar de patrimonio, la empresa
obtendria 35% de beneficio neto.

CAPITULO 9

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En base a la propuesta del proyecto planteado, se puede concluir indicando
gue es muy atractivo, ya que dado por las circunstancias actuales de
congestion vehicular en la ciudad de Quito, existe gran demanda por la

adquisicion de motocicletas, sean estas por uso personal, laboral, o deportivo.

Se recomienda que la empresa tome muy en cuenta los gustos y preferencias
de este mercado, con el objetivo de poder penetrar y posesionarse dentro de

este segmento de mercado.

En base al estudio de los posibles clientes del proyecto, podemos indicar que
este proyecto estd enfocado a todo target, ya que el uso de nuestras
instalaciones no limita a un solo segmento de motocicletas, sino todo lo
contrario se puede realizar un mantenimiento a cualquier motocicleta,

indistintamente de su marca o cilindraje.

Se recomienda a la empresa posesionarse de manera agresiva, con el fin de
acaparar la mayor parte del mercado, dentro de los usuarios de este medio de
transporte, con el objetivo de que en sus inicios el aumento de clientes sea
considerable, y sobre todo que la empresa con sus diversos servicios pueda

darse a conocer en un corto tiempo.

En lo que tiene que ver con la comercializacion de las llantas y lubricantes,
podemos decir que es una excelente oportunidad de colocacion de estos
productos, dado que cada propietario de este medio de transporte, busca a

cada momento productos que le den seguridad para el uso de este transporte.
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Se recomienda buscar a nivel internacional marcas que puedan convertirse en
proveedores exclusivos para la comercializacion de sus productos,
analizando condiciones de importaciones 0 a su vez otros medios que puedan

resultar econdémicos para la empresa.

Basandonos en el objetivo del calculo de la oferta y demanda, se puede
concluir que en este mercado existe una demanda potencial insatisfecha. La
cual no se llega abastecer con la oferta existente. Esto permite tener una
pauta de que el negocio serd rentable debido a que existe una brecha muy

importante entre la oferta y la demanda.

Para una adecuada implementacién de la empresa se recomienda reducir la
demanda potencial insatisfecha con el fin de entrar a este segmento que no se

encuentra atendido correctamente.

Dado que el mercado existe un gran ndmero de negocios que ofrecen
servicios de mantenimiento sin ningun tipo de garantia, y con un servicio no
especializado, nuestra empresa tiene una gran ventaja al mostrar un respaldo
y garantia en nuestros servicios, lo que hara una gran deferencia en el

mercado ya existente.

Se recomienda a la empresa que en la publicidad se resalte la garantia de los
servicios que se ofrecen a todos sus clientes, y el respaldo que la empresa
ofrece con sus diferentes marcas con las que se comercializan los diferentes

productos.

Desde el punto de vista financiero para determinar la viabilidad y rentabilidad
del proyecto planteado, concluimos demostrando que la inversién de la
creacion de CHAQUINAN motolife, es muy atractiva, considerando que el
monto de inversion es alto, la recuperacion de la inversion esta dada en 1.12

anos.
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Se recomienda ampliar el proyecto con una gama mas amplia de productos en
los posteriores afios de vida de la empresa, para que la ganancias sean mas
altas, y la diversificacién de productos a comercializar hagan que no se

dependa de uno o dos productos.
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ANEXOS



