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RESUMEN

El presente trabajo de grado se realizo con el objetivo desarrollar un estudio de la
factibilidad al implementar un taller automotriz especializado para el canton Zaruma.
Para alcanzar dicho objetivo se asumio el reto de identificar las referencias teoricas
mediante técnicas de investigacion como el método Delphi, para generar informacion de
la situacién actual del parque automotor del cantdon Zaruma; realizar un estudio de
mercado que sustente la importancia de este tipo de negocios dentro del canton y por
ultimo elaborar un analisis econdémico-financiero para determinar la factibilidad

econdmica del proyecto.

La metodologia utilizada se encuentra bajo el capitulo 2, donde se puede observar
un perfil metodoldgico bibliografico y de campo, con el fin de investigar y generar una
idea clara del tema a tratar. En este capitulo se sefialan y se explican varios métodos como,
por ejemplo: el inductivo y deductivo, el hipotético deductivo o el Delphi. Por Gltimo, se
debe sefialar que este proyecto de negocio tiene un perfil descriptivo debido a que se

describen los datos y caracteristicas de la poblacion o fenémeno en estudio.

Los resultados obtenidos en el estudio de la viabilidad de implementar el taller
proporcionaron optimismo gracias a la informacién cualitativa y cuantitativa analizada
en la tesis. Gracias a ello se pudo concluir que es viable la implementacion de este tipo
de negocios en el canton de Zaruma, prestando especial atencion a las acciones de los

competidores y analizando el comportamiento del mercado objetivo.

Palabras claves: Estudio, Factibilidad, Negocio.



ABSTRACT

The present degree work was carried out with the objective of developing a
feasibility study when implementing a specialized automotive workshop for the Zaruma
canton. To achieve this objective, the challenge of identifying theoretical references was
assumed through research techniques such as the Delphi method, to generate information
on the current situation of the vehicle fleet in the Zaruma canton; carry out a market study
that supports the importance of this type of business within the canton and finally prepare

an economic-financial analysis to determine the economic feasibility of the project.

The methodology used is found under chapter 2, where a bibliographic and field
methodological profile can be observed, in order to investigate and generate a clear idea
of the subject to be treated. In this chapter several methods are pointed out and explained,
for example: the inductive and deductive, the hypothetical deductive or the Delphi.
Finally, it should be noted that this business project has a descriptive profile because the

data and characteristics of the population or phenomenon under study are described.

The results obtained in the study of the feasibility of implementing the workshop
provided optimism thanks to the qualitative and quantitative information analyzed in the
thesis. Thanks to this, it was possible to conclude that the implementation of this type of
business in the canton of Zaruma is viable, paying special attention to the actions of

competitors and analyzing the behavior of the target market.

Keywords: Investigate, Feasibility, Trade.
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1. INTRODUCCION

La creacion de un negocio personal bajo la concepcion de un nuevo
emprendimiento significa un crecimiento desde el punto de vista personal, familiar y del
entorno, debido a que la construccién de una empresa involucra a muchos sectores
sociales en el territorio donde realizara sus actividades. El nuevo negocio encara el reto
de poner a disposicion de sus clientes un nuevo producto y servicio, buscando favorecer
al bienestar economico de sus colaboradores y al desarrollo de la comunidad,
satisfaciendo demandas y deseos insatisfechos. Los consumidores son los destinado a
validar los productos y servicios ofrecidos, y estableceran las pautas encaminadas a

mejoras continuas en el negocio.

Las empresas en gran medida se dedican a la transformacion utilizando diversos
mecanismos, es decir, son una representacion clara y concreta de como se puede ofrecer
una propuesta de valor a sus clientes, lo cual implica la adopcion de operaciones y
estrategias. Por lo cual, es preciso considerar las diferentes técnicas a ser utilizadas para
optimizar los recursos y trazar estrategias que permitan una rapida acogida del mercado
objetivo, y que ademas brinde los recursos financieros necesarios para la subsistencia y

el desarrollo del emprendimiento.

Este proyecto técnico, que estudia la factibilidad de implementar un taller
automotriz en el canton de Zaruma tiene la finalidad ofertar un servicio de mecéanica de
excelencia, constituyendo una oferta atractiva para las personas que requieran de sus

servicios.

En el capitulo 1 se abordaran todos los elementos que se consideraron necesarios
para integrar la teoria, acondicionando la informacion cientifica existente. Luego, se

plantean los componentes del estudio de mercado, instaurando el mercado objetivo,



definiendo la demanda y fijando los instrumentos a ser aplicados en la investigacion de
factibilidad. Por otro lado, los capitulos 2 y 3 estuvieron encaminados a establecer la
metodologia y la muestra, y a mostrar los resultados respectivamente. Por tltimo, el tema
5 muestra elementos legales relacionados con este trabajo; se incluyen las conclusiones y

las recomendaciones.



2. PROBLEMA

2.1 Antecedentes

En el Ecuador, el negocio automotriz presenta un rublo muy importante en la
economia, puesto que son generadores de puestos de trabajo y representar ingresos
fiscales. Segun datos de la Camara de la Industria Automotriz Ecuatoriana (2021)
Ecuador registra una cifra de ventas de vehiculos del mes de julio de 10.374 unidades,
esta cifra representa 3.370 unidades mas que julio del 2020. Se hace obvio el hecho de
que las cifras relacionadas con el aumento de la compra de vehiculos se encuentran en un
proceso de recuperacion postpandemia, y que la introduccién de nuevas marcas de origen
chino estd en ascenso, provocando también el incremento de las oportunidades para
comprar un auto gracias a los bajos precios de los autos provenientes de China. Lo
anterior ha provocado que las organizaciones de la automocion se encuentren en un
entorno competitivo y dinamico, creando nuevas oportunidades y requerimientos.
Zaruma se ha convertido en una oportunidad de negocios y proyectos, ligados a su
principal actividad econdmica como la extraccion de minerales, factor principal que
incide en la afluencia de vehiculos los cuales requieren de talleres automotrices dotados
de tecnologia, infraestructura y mano de obra calificada, que supla con las necesidades
automotrices de esta zona, ya que el cantdén no cuenta con un estudio econémico que

incentive la inversion en este tipo de proyectos.

2.2 Importancia y alcance

Este trabajo tiene gran importancia para el sector automotriz del cantén de
Zaruma, ya que con la investigacién abordada brinda informacion valiosa sobre el estudio
de la demanda de los servicios de los talleres automotrices, el porcentaje estimado de la
cantidad de personas que poseen vehiculos en esta localidad, las marcas predominantes,

el nivel de los servicios de mantenimiento de vehiculos, la frecuencia estimada del



consumo de los servicios ofertados por los talleres automotrices, el monto aproximado de
gasto por este tipo de servicios, entre otros.
El alcance de este trabajo investigativo se enmarca en el mercado de los servicios

de mantenimiento automotriz y en el canton mencionado anteriormente.

2.3 Delimitacion

El presente estudio esta dirigido a toda la poblacion del parque automotriz de la
ciudad de Zaruma y sus alrededores, dentro del proyecto denominado “Estudio de
Factibilidad, Previo a la Implementacién de un Taller Automotriz en el canton Zaruma”,

de la Carrera de Ingenieria Mecéanica Automotriz de la Universidad Politécnica Salesiana.

3. OBJETIVOS
3.1 Objetivo general
Realizar un estudio de factibilidad que determine la rentabilidad de implementar

un taller automotriz especializado para el canton Zaruma.

3.2 Objetivos especificos
o ldentificar las referencias tedricas mediante técnicas de investigacion como el
método Delphi para generar informacion de la situacion actual del parque
automotor del canton Zaruma.
e Realizar un estudio de mercado que sustente la importancia de este tipo de
negocios dentro del canton.
e Elaborar un anélisis econdmico-financiero, para determinar la factibilidad

econdmica del proyecto.



CAPITULO | - MARCO TEORICO DE LA INVESTIGACION
4.1 Fundamentacion Teoérica:

4.1.1 Negocio )
Para Baque, Viteri, Alvarez y Izquierdo (2020) los negocios provienen de ideas

generadas por personas emprendedoras, que en ocasiones son desafiadas por: crisis
econOmica, la competencia, mala utilizacion de herramientas administrativas y técnicas

para la gestion de emprendimientos.

En este sentido se puede decir que sin los emprendedores no se contaria con
empresas tan importante y tan revolucionarias como lo son Apple, Microsoft, Amazon,

etcétera.

4.1.2 Plan de negocio
Un plan de negocios es aquel que plantea una idea especifica de negocio con una

determinada serie de pasos l6gicos y planificados. También plantea cuéales seran los
resultados econémicos estimados, determinando si el proyecto rentable o no. Cada etapa
del proceso del negocio, desde su fundacién, hasta el analisis econémico financiero debe

estar bien fundamentada, buscado minimizar los imprevistos (Lépez E. , 2020).

Por otro lado, el mismo autor ve que el concebir un plan de negocio no es una
tarea facil y requiere del trabajo y esfuerzo de todo un equipo, el esfuerzo que se realice
va a determinar el éxito o fracaso de una iniciativa empresarial, que se corresponde con

la complejidad de la empresa o el emprendimiento.

Por ultimo, el autor enfoca el objetivo de dotar al plan de negocio de eficacia, bajo
un enfoque orientado a los resultados, cumpliendo dichos objetivos en la propuesta de

valor, los canales de distribucién, los vinculos cliente-empresa y los ingresos



4.1.3 Mision
Durante la constitucion de una empresa se definen varios objetivos generales y

principios a los que debe responder. La mision generalmente es una frase o un pequefio
parrafo que sintetiza dichos objetivos y principios. Esta suele tener modificaciones
durante el tiempo, dependiendo del crecimiento y expansion de la empresa a la que hace

referencia (Andrés, 2018). Ejemplos de mision:

. Disney: Hacer a la gente feliz en todo el mundo.
. Coca Cola: Ser el mejor lider total de bebidas, que genere valor econémico, social
y ambiental sostenible, gestionando modelos de negocio innovadores y ganadores, con
los mejores colaboradores en el mundo.

Por lo general la mision de las empresas definen el eje central de sus actividades.
Como se pudo observar en los dos ejemplos anteriores, estas empresas cuentan con
misiones que abarcan un amplio espectro de la vida humana, siendo dos de las méas

grandes organizaciones a nivel mundial.

4.1.4 Vision
La vision de un negocio responde a la pregunta ¢ qué queremos ser? Su objetivo

refleja el suefio del emprendedor, también se considera como una condicion que induce a

las personas a asumir compromisos y alcanzar sus metas a futuro (Gaytan, 2017).

En este sentido se interpreta que la vision refleja la posicion futura que desean

tener las empresas, fijando la meta a alcanzar en un periodo determinado de tiempo.

4.1.5 Analisis de las Cinco Fuerzas de Porter
Es una guia estratégica que establece el nivel de competencia de una industria en

particular. Hace referencia a las siguientes interrogantes:
e ;Cual es el poder de negociacion que tiene los clientes?
e ;Cual es el poder de negociacion que tiene los proveedores?

e ;Queé tan grande es la amenaza de los nuevos competidores?



¢Cual es la amenaza de productos sustitutos?

¢Cual es el nivel de rivalidad entre los competidores?

“Estas fuerzas permiten detectar oportunidades y amenazas con el fin de

desarrollar estrategias” (Orellana, 2017, pp. 23-24). El propio autor describe enuncia las

cinco fuerzas seguido de una breve descripcion de cada una de ellas:

4.1.6

El poder de negociacion de los clientes: Lo clientes puede forzar a la bajada de
los precios e incluso puedes exigir cierto nivel de calidad de los productos de
ciertas empresas.

El poder de negocion con los proveedores: Los proveedores, al igual que los
clientes, pueden exigir los precios a los que se le deben comprar los productos,
dependiendo en gran medida del nivel de oferta que haya en el mercado de los
suministros que oferten tales proveedores.

La amenaza de los productos sustitutos: Los productos sustitutos pueden satisfacer
las mismas necesidades que el producto original, constituyendo una gran amenaza
por la posibilidad de afectacion de la demanda.

La amenaza de los nuevos competidores: Los nuevos competidores son la fuerza
mas obvia cuando se analizan la supervivencia de una empresa, estos pueden
llegan a interrumpir el orden natural de los mercados aplicando estrategias
arriesgadas, con el fin de establecerse.

La rivalidad entre competidores: Es influenciada por las otras fuerzas, en las que
los competidores luchan continuamente para mejorar 0 mantener su situacion

actual en el mercado en el mercado.

Analisis FODA
El analisis FODA es una de las mejores herramientas para obtener de forma

rapida, sencilla y eficaz las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de una



organizacion. Ademas, ofrece las bases para idear una estrategia que logre aprovechar
sus mejores oportunidades y logre defenderse adecuadamente de futuras amenazas

(Valera, 2020).

Para Diaz y Herbias (2019) el analisis FODA radica en realizar una estimacion de
los factores débiles y fuertes que juntos diagnostican la posicion interna de una

organizacion, asi como su evaluacion externa, es decir, las amenazas y oportunidades.

4.1.7 Modelo Canvas
Para Mejia (2018) teniendo presente que modelos como el canvas y el lean canvas

se utilizan para la formulacién de nuevas ideas de empresas.

Para Alexander Osterwalder e Yves Pigneur como es citado por Lopez (2020),
definen que todo modelo de negocios puede resumirse en nueve variables y su relacién
de ahi lo que se conoce como modelo de CANVAS o lienzo de negocio. Los aspectos
propuestos por estos autores son los siguientes: propuesta de valor, socios claves,
actividades claves, relacion con los clientes, segmentos de clientes, recursos claves,

canales, estructura de costes y fuentes de ingresos.

Segin Arbues y Vasconcelos (2020) este procedimiento permite la répida

evaluacion de una idea de negocios compuesta por nueve elementos:

e Segmentos de clientes: Muestra a los clientes potenciales del nuevo negocio, su
perfil, donde estan ubicados y define los grupos de personas u organizaciones que
la empresa pretende atrapar con sus productos y servicios.

e Propuesta de valor: Revela el valor que tiene los producto o servicios para los
clientes. Sefiala como puede satisfacer las necesidades del consumidos.

e Canales: Hace referencia al como la empresa hara llegar sus productos o servicios

a sus clientes.



e Relacion con el cliente: Hace referencia al como la empresa se relacionara con sus
clientes, y como va a recibir las impresiones que sus clientes tienen sobre sus
productos y servicios.

e Fuentes de ingresos: Responde a la pregunta: ¢cudl va a ser la fuente de ingresos
de la empresa?

e Recursos: Crea y ofrece la empresa su propuesta de valor y hace que el modelo de
negocio funcione.

e Actividades Clave: Destaca las actividades que la empresa debe desarrollar para
brindar sus productos y servicios.

e Asociaciones: Muestra las relacionados con los principales socios que ponen el
negocio a trabajar, como proveedores, alianzas estratégicas, competencias,
etcétera.

e Costos: Describe los gastos que se requiere para el desarrollo del negocio, incluye

componentes como costos fijos y variables.

Luego de leer las opiniones de varios autores sobre el modelo Canvas, se puede
constatar que este es una herramienta muy valiosa para analizar proyectos empresariales.
Con este se puede identificar rapidamente cuales son los principales elementos que
componen un negocio, independientemente si este es una idea o si ya se ha esta en

funcionamiento.

4.1.8 Estudio de Factibilidad
Segun (Criollo & Riera, 2020, p. 15) “el estudio de factibilidad parte de una idea

para dar solucion a una necesidad, aprovechando la oportunidad existente en el mercado”.
El propio autor menciona que los emprendedores, luego de generar una nueva idea de
negocio buscan analizarlo con el propoésito de determinar distintos aspectos como el

monto de la inversion inicial, los ingresos, egresos, ganancias, rentabilidad, entre otros.



Es notable la importancia de los estudios de factibilidad ya que minimizan el
riesgo a invertir en negocios que no brinden rentabilidad o que no brinden valor a sus

consumidores.

4.1.9 Definicion de Oferta
Para Criollo y Riera (2020) la oferta es un factor que participa directamente e

influye en el equilibrio del mercado, este se ve influenciado por el precio actual del

mercado, apoyo gubernamental, tecnologia, experiencias y gustos.

4.1.10 Definicion de precio
Segun Criollo y Riera (2020) el precio es la cantidad monetaria que se emplea

para adquirir un bien o servicio a través del cual se satisface una necesidad, ademas el
precio esta relacionando en términos econémicos a la cantidad a la cual el oferente esta
dispuestos a ofrecer al mercado y el consumidor o publico objetivo esta dispuesto a

comprar.

4.1.11 Plan de Marketing
Para (Ojeda, 2019, p. 49) “es un conjunto de herramientas en el que se permite

captar mas segmentos de clientes y retener los clientes actuales y potenciales”.

Se cataloga como una herramienta vital dentro de la gestién de planificacién. Su
uso puede determinar en muchos casos éxito de una empresa. En ese sentido, se considera
el principal instrumento estratégico a la hora de definir los aprendido sobre el mercado
objetivo y la posibilidad de controlar de la gestion comercial y de marketing (Martinez &

Doris, 2017).

4.1.12 Estudio y gestion financiera
La gestion financiera es una de las especialidades de las ciencias empresariales

que analiza la forma de obtener recursos y los mecanismos éptimos utilizarlos. Se encarga
de definir como la empresa financiara sus operaciones, ya sea con de terceros, propios

y/o mixtos (Westreicher, 2020).



De lo sefialado por el autor Westreicher se puede interpretar que mediante la
gestion financiera de un negocio se obtienen recursos para su operatividad cotidiana, los
mecanismos que garanticen su mejor uso; y se implementan mecanismos de control y

supervision de dichos recursos en vistas de mayor rentabilidad econdémica.

Para Criollo y Riera (2020) el estudio financiero se considera como la tltima etapa
de la presentacion de proyectos en el que se recoge informacion proveniente de etapas
anteriores. Estos autores también sefialan que este tipo de estudios determina, entre otros

elementos, el monto de los recursos que se requiere en el proyecto.

4.1.13 Costos
Criollo y Riera (2020) definen a los costos como los valores monetarios que abona

la empresa para adquirir factores de producciéon. Ademas, dichos costos guardan una

relacién directa con la produccion de la empresa.

CAPITULO Il - METODOLOGIA Y GENERALIDADES DEL PROYECTO

5.1 Metodologia

Este proyecto tiene como objetivo general realizar un estudio de anélisis de
factibilidad que determine la rentabilidad de implementar un taller automotriz
especializado para el canton Zaruma, a través de un estudio de mercado y del analisis de

factibilidad que permita determinar el nivel de viabilidad de la idea de negocio.

A continuacién, se exponen la secuencia de pasos que Se siguieron en este

proyecto de negocio:

v ldentificacion de una necesidad insatisfecha.



v Planteamiento de objetivos.

v Disefiar la investigacion.

v" Investigacion del mercado potencial a través de la aplicacion de una encuesta.

v Recoleccion de informacion cualitativa a través de la aplicacién de varias
entrevistas a los duefios de los talleres en el canton de Zaruma.

v" Descripcion de los elementos que conforman la empresa.

v" Andlisis de resultados econémicos-financieros.

v’ Estudio de la factibilidad de llevar a cabo el emprendimiento.

5.1.1 Determinacion de la muestra
Para determinar el tamafio de muestra se utiliza la formula de poblacion finita con

condiciones de: nivel de confianza del 95%, margen de error del 5%, considerando el

tamarfio de la poblacion a la que se va a prestar los servicios automotrices.

La poblacion que se toma como referencia esta conformada por la estadistica de
la cantidad de usuarios atendidos en los procesos de matriculacién particular y publica
correspondientes del 1 de enero al 31 de diciembre del afio 2020 (Agencia Nacional de
Transito, 2021). La cantidad de usuarios atendidos en el periodo sefialado asciende a
7828, segun datos proporcionado por (Empresa publica de movilidad y transporte del
canton de Zaruma, 2020). Dicha cantidad es considerada como dato para el calculo de la
muestra analizada.

B Z2xPxQxN
 E2(N-1)+Z2xPxQ

n

En donde:

N = Total de la Poblacion = 7828

Z =1.96 (Cuando existe una seguridad del 95%) para un nivel de confianza alto



P = Probabilidad de éxito (0,50)

Q = Probabilidad de fracaso 1-p (0,50)

E = Precision (para la investigacion de 5%.) Nivel de error.

n=366

5.1.2 Investigacion descriptiva
“Este tipo de investigacion se encarga de puntualizar o describir algunas

caracteristicas fundamentales de una poblacion que se esta estudiando, su finalidad es el

de proporcionar informacion sistematica y comparable” (Paccha & Sanchez, 2021, p. 31).

En el caso de este proyecto de empresa se utilizé la investigacion descriptiva
buscando recolectar datos que apoyaran al logro de los objetivos planteados, para luego
analizarlo y determinar cuan factible es implementar un taller especializado en la ciudad

de Zaruma.

5.1.3 Meétodos
En el desarrollo de la presente investigacion se emplearon los siguientes métodos:

5.1.3.1.Método inductivo y deductivo

Segun Paccha y Sanchez (2021)“estos métodos nos ayudan a extraer conclusiones
I6gicas y validas de tipo explicativo a partir del analisis de un conjunto de datos”,
empleando la observacion o incluso las ideas principales que se tiene del proyecto” (p.
31).

Este método se puso en practica en esta tesis validando la factibilidad de

emprender en un taller automotriz, después de haber analizado los datos recolectados.

5.1.3.2. Metodo hipotético-deductivo
“Este método se realiza en base a teorias previas para adquirir nuevos

conocimientos, es utilizado para evidenciar el propdsito de la investigacion, es decir, es



un procedimiento légico que busca la solucién de los problemas planteados™ (Paccha &

Sanchez, 2021, p. 31).

En el caso puntual de esta investigacion se utilizo la base tedrica expuesta en el
primer capitulo, para luego determinar las posibles soluciones al planteamiento que

examina la viabilidad de implementar un taller mecanico en la ciudad de Zaruma.

5.1.3.3. Método Delphi
Su objetivo principal consiste en obtener un acuerdo en la opinién de un grupo de

expertos (Cruz & José, 2018).

En este caso se enfoco el método Delphi buscando la opinién de los encargados
de los talleres mecanicos de la ciudad de Zaruma, ya que ellos fueron considerados como

expertos en este sector en Zaruma.

5.1.4 Técnicas e instrumentos para la recoleccion de informacion
Son herramientas que proveen de informacion util para la investigacion, que en

este caso apoyaron en el estudio de la implementacion del taller en Zaruma. Las siguientes

lineas hacen referencia a las técnicas utilizadas:

5.1.3.4. Revision bibliogréafica

Los autores Fernandez, Llamas, y Gutierrez (2019) sefialan que la revision
bibliogréafica se enfoca en la busqueda y la coordinacion analitica de la literatura empirica
y teorica de las publicaciones de temas que, en los ultimos 10 afios, han tenido mayor
relevancia para la comunidad cientifica. Esta opinién fue aplicada mediante la
investigacion de los elementos que guardan relacion con el tema de esta tesis,

especificamente los relacionados a negocios.



5.1.3.5. Visitas de campo — Observacion directa
Es una técnica que permite tomar informacién mediante la observacion de las
relaciones, los comportamientos entre los sujetos y demas relaciones con los objetos de

investigacion (Andaluz, 2015).

Esta herramienta se aplico a los talleres mecanicos existentes en el cantén Zaruma.
Se procedio a aplicar encuestas con el objetivo principal de obtener informacion y un

contexto real del area automotriz del canton.

5.1.3.6. Encuesta

Segln Paccha y Sanchez (2021) esta técnica permite evaluar las variables
existentes en el desarrollo de la investigacion y con ello poder determinar el entorno o
situacion actual.

En esta técnica fue aplicada a la poblacion que posee al menos un vehiculo,
utilizando un cuestionario de preguntas cerradas, estas permiten generar datos para ser

analizados y tabulados.

5.1.3.7. Entrevista

Segun Feria, Matilla y Mantecon (2020) la entrevista se define como el método
empirico, cimentado en la comunicacion establecida entre el entrevistador y el
entrevistado, para obtener respuestas a las interrogantes planteadas sobre el problema
investigado.

Esta herramienta se aplico a los duefios o encargados de los talleres mecanicos,
utilizando preguntas abiertas que apoyaran a la recopilacion de informacion valiosa para

el emprendimiento.



5.2 La empresa

5.2.1 Descripcion de la empresa
Los talleres de mecéanica automotriz son negocios dedicados a diagnosticar y

reparar vehiculos segun las necesidades del cliente. Cuando se construye estos negocios
es necesario considerar algunas pautas como: el tipo de taller, herramientas, maquinarias,
caracteristicas del local, presupuesto, ubicacion, ademas de las areas con las que va a
contar el talle (oficina, zona de reparacién y servicios, etc.

El emprendimiento analizado en este trabajo académico estara destinado a brindas
servicios de mantenimiento y reparacion automotriz dentro de la ciudad de Zaruma,
especificamente en el sector de Alonso de Mercadillo, que se caracteriza por ser una zona
de alto transito vehicular y de facil acceso que potencie la acogida de muchos clientes. El

objetivo es ofrecer un servicio integral de mecénica automotriz.

5.2.2 Marca
Con la intensién de que los clientes recuerden con facilidad la marca se decidio

nombrar al taller como TALLER AUTOMOTRIZ “PINA”. Este nombre es facil de
pronunciar, hace referencia al giro de negocio al que esta destinado y es una combinacion

de los apellidos Pineda y Naranjo que seran los propietarios de la empresa.

5.2.1.1. Logotipo de la empresa



llustracion 1
Logotipo del TALLER AUTOMOTRIZ “PINA”

TALLER
AUTOMOTRIZ

Nota: Elaboracién propia

5.2.3 Misidn
Contribuir al desarrollo del canton mediante la prestacién de servicios de

mantenimiento automotriz, enfocandonos en la calidad y en satisfacer las necesidades y

expectativas del cliente en el menor tiempo posible.

5.2.4 Vision
Lograr ser una empresa lider y confiable a nivel regional en el mercado automotriz

con la prestacién de un servicio con personal capacitado y tecnificado, servicio de calidad,
honestidad, puntualidad, precios justos, con las tecnologias en las marcas modernas del

mercado, satisfaciendo de forma eficiente y oportuna las necesidades de la poblacién.

5.2.5 Valores Corporativos
El emprendimiento esta orientado a valores corporativos que generan armonia y

orden. Estos se exponen a continuacion:



5.2.6

Cumplimiento: Se cumplira con las entregas se—deben—realizar—a—las—horas
programadas con los clientes, para generar confianza.

Excelencia: El personal administrativo del negocio automotriz identificara las
falencias que contribuyen al deterioro de la excelencia, y trazard estrategias
destinadas a superarlas para mejorar la calidad de los servicios, el rendimiento, en
la productividad y el cumpliendo con los compromisos adquiridos con los clientes.
Liderazgo: llevar patrones de comportamiento que permitan guiar a los
empleados, depositando confianza y bienestar en ellos. La conducta y el enfoque
de los duefios del taller serd crucial en el liderazgo, estos estableceran los
lineamientos que se deben seguir en busqueda del desarrollo del negocio, del
bienestar y certidumbre de sus empleados, de una direccién asertiva y una
comunicacion participativa.

Compromiso: todas las metas fijadas deberan desarrollarse con entrega y
dedicacion, teniendo en cuenta que se debe solucionar cada problema que se
presente en el transcurso de las actividades. En este sentido se debe valorar el
nivel de responsabilidad de cada empleado, midiendo que tan comprometido esta
con su trabajo.

Honradez: No se tolerara actos inmorales como el hurto y la estafa, por otra parte,
se fomentara las buenas practicas laborales.

Portafolio de servicios y productos
Servicios:

 Alineacién y balanceo.
 Diagnostico automotriz.
« Sistema de suspension.
« Sistema de direccion.

» Sistema de frenado.



« Sistema de refrigeracion del motor.
» Reparacion de motor y transmision.
» ABC de motor.
« Cambio de aceite y filtro del motor, transmision y corona.
» Sistema de encendido

v" Productos (accesorios).
* Plumas.
+ Barra de techo.
« Protectores para puertas.
« Tapacubos.
 Fundas para proteger la carroceria.
* Pedales de aluminio.
« Volante con disefio de competicién.
* lluminacion interna.
 Alfombrillas de aluminio.

» Cubrecinturon.

CAPITULO I1l1 — ANALISIS DEL ENTORNO Y ESTUDIO DE MERCADO
6.1 Analisis del Entorno
Los diferentes elementos que componen el entorno de las empresas son
determinantes en el desarrollo de esta, y su analisis es fundamental si se desea prever los

posibles sucesos que puedan beneficiar o afectar al negocio.

Para el desarrollo de la presente tesis se utilizaron varios instrumentos de

diagnostico que evaltan el poder negociador de los clientes y de los proveedores, las



posibles amenazas de nuevos competidores, los productos sustitutos, la rivalidad entre los
competidores, las oportunidades y las amenazas del TALLER AUTOMOTRIZ “PINA”,

los factores que puedan determiner el éxito de la empresa, entre otros.

6.1.1 Analisis de las cinco fuerzas de Michael Porter
En este punto se analizarén las 5 fuerzas de Michael Porter, que permiten plasmar

un escenario en corto y mediano plazo, evaluando diferentes contextos que posee la
empresa frente a la competencia, ademas de conocer los factores que intervienen en este
mercado de los talleres mecanicos del canton Zaruma. A continuacion, se analizan el
poder de negocidn de clientes y proveedores, amenazas de productos sustitutos, amenazas
de nuevos competidores y rivalidad entre competidores.
v" El poder de negociacion de los clientes
Dentro del mercado automotriz en el &rea de talleres mecénicos de la ciudad de
Zaruma, el poder de negociacién de los clientes es alto, por la gran variedad de productos
y servicios que hoy existen en el mercado automotriz. La empresa se enfoca a clientes de
distinto sexo, con edades mayor a los 18 afios.
v" Poder de negociacion de proveedores
El poder de negociacion de los proveedores es considerado moderado, debido a
que en la actualidad existe gran variedad de empresas proveedoras de productos del
mercado automotriz, aunque este campo es muy amplio porque una sola empresa no
cuenta con todos los productos que se necesita en un taller. Se debe realizar una correcta
gestion para cumplir con todas las expectativas de eficiencia y eficacia del negocio.
v La amenaza de los servicios sustitutos
Los servicios de mecanica express y los talleres artesanales se consideraron como
servicios sustitutos. En el caso de los accesorios que comercializara el taller, se preve

como sustitutos todos los productos que brinden una utilidad similar al ofrecido por el



proyecto (incluir sustitutos de los productos que se mencionan en el apartado donde se
describen los accesorios que se venderan).

v La amenaza de los nuevos competidores

El modelo de negocio analizado tiene algunas barreras de entrada que disminuye
la amenaza de nuevos competidores. Entre ellas se encuentra el monto con el que se debe
contar para inversion inicial y puesta en marcha del emprendimiento. Otra barrera de
entrada es la formacidn técnica que debe poseer el duefio o encargado de la empresa, que
garantice su buen funcionamiento. Por dichas razones se estima que la amenaza de nuevos
competidores no es alta.

v’ Larivalidad entre competidores

La rivalidad entre competidores es alta, debido a la gran cantidad de talleres
mecanicos existentes en la ciudad.

Como se habian mencionado anteriormente, en la ciudad de Zaruma actualmente
existen 17 talleres que compiten por una cuota de mercado. Entre los factores
determinantes que se observaron estan: los precio, la variedad de servicios ofertados, la
tecnologia y la confianza del servicio prestado.

Los aspectos analizados en los puntos anteriores brindan informacion valiosa para
el emprendimiento. Se pudo constatar un poder de negociacion alto de los clientes, un
nivel medio en el poder negociacion de los proveedores, la nula existencia de servicios
sustitutos se estimé como baja la amenaza de nuevos competidores y una alta rivalidad

entre los competidores existente.

6.1.2 Analisis FODA
En este punto se plantea el analisis FODA que permite evaluar los puntos o

factores internos y externos relacionados al entorno de la empresa, para alcanzar los



objetivos planteados inicialmente. A continuacion, se analizan las fortalezas, debilidades,

oportunidades y amenazas:

v Fortalezas
« Garantia en los trabajos realizados y calidad de servicios superior a la
competencia.
«  Capacitacion constante del personal y tecnificacion en marcas modernas o
tendencias del mercado.
«  Equipo técnico actualizado.
« Contar con un area de espera equipada.
« Ubicacion estratégica: zona de alto trafico y facil acceso.
« Variedad de productos en todas las marcas.
v Oportunidades
«  Ser un taller mecéanico reconocido en la parte alta de la provincia de el Oro.
» Posibilidad de colocar més sucursales en el pais.
« Apoyo del gobierno y entidades financieras.
v Debilidades
*  Recursos econémicos limitados.
«  Falta de reconocimiento del negocio por su reciente creacion.
« Al serun negocio de nueva creacion los proveedores estaran mas reticentes a
ofrecer créditos incrementando la salida de efectivo de la empresa.

v Amenazas

» Puesta en vigor de nuevas normativas municipales implementadas posterior a
la creacion del negocio y que no se hayan tomado en cuenta para la creacion
del taller. Esto puede motivar el cierre de este, hasta que se cumplan dichas

normativas.



« Adquisicién de maquinaria innovadora por parte de la competencia.
* Incremento de precios en los productos a comprar para la comercializacion y
los servicios.

» Imitacion de servicios por parte de la competencia.

6.1.3 Canvas
Como ya se describid en el Capitulo I, esta metodologia nos permite definir un

modelo de negocios para este proyecto, ademas de especificar con claridad como la
empresa crea, desarrolla y captura valor para sus clientes. A continuacion, se detalla esta

metodologia:



Tabla 1
Metodologia CANVAS

Asociaciones clave:
Como identificarlos:
S1.
socios clave?
S2.
proveedores clave?
S3.  (Qué
adquirimos a nuestros socios?
S4.

realizan los socios?

¢Quiénes son nuestros
¢Quiénes son nuestros
recursos clave
¢Qué actividades clave
Aplicacién:

Sl

repuestos, pinturas, accesorios

Proveedores de aceites,
de vehiculos, maquinaria y
herramienta para dotar al taller.
S2.

distribuidores de productos son:

Nuestros  principales

-Jhons Imports — Cuenca-

Aceites, Accesorios y Filtros.

Actividades claves:
Como identificarlas:
Al. (Qué actividades clave
requiere nuestra propuesta de
valor?
A2.

distribucion?

¢Nuestros caneles de

A3. /Nuestras relaciones con

los clientes?
Aplicacion:
Al. Mantener relaciones
comerciales  Optimas vy
eficientes con los

proveedores de mercaderias.

A2. Optima entrega de
productos a través de una
planificacion previa Yy
eficiente.

A3. Puntualidad y precios

justos.

Propuesta de valor:
Como identificarlos:
PV1. ¢Qué

entregamos a nuestro

valor

cliente?
PV2. ;Qué problemas de
nuestros clientes vamos
a resolver?

Aplicacion:

PV1.

personalizado a través de

Asesoramiento

agendas electronicas.
PV2.  Variedad

Servicios.

de

PV2. Ofertar accesorios
novedosos de vehiculos
al cliente.
PV2.

extendidos,

Horarios

promociones constantes,

Relaciones con los
clientes:
Como identificarlos:
RCC1: ; Tipo de relacién
que esperas Mmantener

con tu cliente?

Aplicacion:

RCCL1: Asistencia
personalizada con el
cliente.

RCC1: Creacion

Colectiva es decir que,
nosotros compramaos por
usted algln repuesto que

necesite.

Canales:

Como identificarlos:

Segmentos de clientes
Como identificarlos:
SC1. ;Se dirige hacia el gran
publico, el mercado de masas
0 un nicho concreto?
Aplicacion:
SCL.

personas que posean vehiculo,

Nos dirigimos a
es decir a personas de entre 18
a 65 afos porque en esta edad
se puede tener licencia de
conducir, ademas a personas
econdémicamente activas que
residen en la ciudad y en

zonas aledafias a Zaruma.




-Freno Seguro — Liquidos de
freno, pastillas, zapatas, etc.
-Tecnova - Maquina vy
accesorios (plumas, pastillas,
baterias, etc.).

S3. Productos surtidos para
vehiculos de todas las marcas, a
menor precio Yy de calidad.

S4. Actividades de reembolso
de producto en mal estado,
garantia de sus productos,
mantenimiento de maquinarias,

promociones.

Recursos claves:
Como identificarlos:
R1: ¢(Qué recursos claves
requieren nuestras propuestas
de valor, canales de
distribucion, relaciones con
clientes y fuentes de ingreso?
Aplicacion:

R1: Internet para nuestros

clientes 'y servicios de
facturacion electrdnica,
revision de inventarios,

registro de clientes, etc.

R1: Personal Calificado, en el
area administrativas y en la
zona de talleres.

R1:

identificacion de éareas que

Instalacion e

permitan cuidar la calidad del
producto, ser visible ante el
cliente,

Zonas espaciosas,

iluminadas, ventiladas, etc.

(una al mes) y Servicios
adicionales que no
requieran mucho tiempo

seran gratuitos.

CAL: ;Como se ayuda al
cliente a evaluar la
propuesta de valor?
CA2. ;Como adquieren
los clientes el producto?
CA3. ;Cémo se lleva la
propuesta de valor al
cliente?
CA4.

proporciona soporte post

¢Cémo se

venta?

Aplicacion:

CALl: Los clientes a
través de encuestas

calificaran el trabajo que
se realiza en el taller, los
cuales indicara alguna
sugerencia en caso de
tenerlas.

CA2: Uso plataformas

virtuales, facil de usar y




R1: Un capital que permita
ejecutar los trabajos sin
restricciones, a través de
financiamientos o préstamos.
R1: Equipos de seguridad

adecuados.

con variedad de métodos

de pago.
CAZ3: Por medio de redes
sociales, spots

publicitarios y a través
de radio frecuencias de
la zona.

CA4. Dar seguimiento

del trabajo realizado.

Estructuras de costos:
Como ldentificarlos:
EC1: ;Costos mas importantes de nuestro modelo de negocios?
Aplicacién:
EC1: Costos Fijos: Sueldos, arriendo, servicios basicos,
servicios publicitarios, servicios adicionales.
Ecl: Costos Variables: Mercaderia, insumos, gastos Yy

mantenimientos.

Fuentes de ingreso:
Como ldentificarlos:
FI1: ¢Para que pagan actualmente, como estan pagando ahora y como prefieren
pagar?
Aplicacion:
FI1: Los métodos de pago que prefieren los clientes es: transferencia bancaria y

efectivo.

Nota: Elaboracion propia




6.1.4 Factores de éxito
Los factores de éxito que se han podido identificar se detalla a continuacion:

v" Factores Financieros

» Actualmente BanEcuador es la unica entidad financiera que ofrecen préstamos para
emprendimientos o negocios en el canton Zaruma, de montos hasta $30.000. El plazo
ofrecido por esta entidad bancaria es de 3 afios como tiempo méaximo, a una tasa de
interés del 11,83%; en el caso de los préstamos solicitados para maquinarias y activos
fijo se otorga un plazo de pago de 10 afios. Las otras entidades bancarias existentes en
la ciudad como Banco Pichincha, Banco Machala, Cooperativa de ahorro y crédito
Jardin Azuayo y Santa Rosa Cia. Ltda., no ofrecen este tipo de préstamos, pero a una
tasa superior a la de BanEcuador. El préstamo que se le solicitara a BanEcuador estara
destinado para financiar parte de la inversion inicial en equipamiento y maquinaria,
estos elementos que se debatan con mayor claridad en el capitulo 5.

» Para el taller mecanico se deben adquirir una amplia gama de maquinarias como:
elevadores hidraulicos, alineadores en 3D, rectificadoras portatil para discos, etc. Las
cuales se van a adquirir a través del financiamiento directo, de ser posible, mediante la
utilizacion del préstamo otorgado por el banco o a través de tarjetas de crédito.

v Clientes

« Laempresa PINA, una vez puesta en marcha buscara satisfacer las necesidades de sus
clientes y captar nuevos perfiles de clientes, adoptando diferentes estrategias como:
una atencion personalizada, atencion de servicio posventa, adecuacion de espacios,
control de tiempos, manejo y contenido de redes sociales

« El crecimiento del parque automotriz mediante el ingreso de nuevos productos, como

vehiculos eléctricos e hibridos son un factor que posibilita el éxito en el mediano y



largo plazo de la empresa. Lo anterior se justifica con la inversion periodica que la
empresa haré en tecnologias que le permitan captar a los clientes del creciente sector
de los autos eléctricos.
v Proceso Internos
»  Se realizara procesos de mejoras continuas enfocado en distintas areas o procesos
como: revision del diagrama de flujo, seccionamiento de areas, elementos técnicos
acorde a los avances tecnoldgicos, incremento del rendimiento de los equipos de
trabajo mediante cronograma de mantenimiento; permitiendo asi obtener mayor
eficiencia y mejores resultados en sus actividades para ofrecer productos y servicios
de mejor calidad.
« Auditorias internas en areas econémicas y ambientales.
v Aprendizaje y conocimiento
» Constante capacitacion del personal en lo que respecta al manejo de nuevas
tecnologias.

«  Cumplimientos de planes de manejo ambiental y programas de seguridad ocupacional.

6.2 Estudio de mercado

En este apartado se analizara el comportamiento de los talleres automotrices de la ciudad
de Zaruma mediante un estudio de mercado con la finalidad de recolectar informacion a través de
encuestas con muestras representativas que permiten analizar la demanda y oferta para establecer

el mercado objetivo, en un futuro al cual podriamos dirigirnos.

6.2.1 ldentificacion del mercado objetivo
El mercado objetivo, esta conformado por todas aquellas personas, tanto del canton

Zaruma, sus parroquias y zonas aledafas, que dispongan y requieran de un servicio de diagnostico



y manteamiento de su vehiculo. Para ello se requiere de una segmentacion de mercado, porque
mediante este andlisis se identifica los comportamientos similares entre personas, en un
determinado mercado a la hora de consumir un producto. Para su andlisis se requiere clasificar a
los consumidores en segmentos de mercado como: demografico, geogréfica, psicogréfico y de
comportamiento que tenga una respuesta similar ante el producto ofrecido. Dichas clasificaciones

permiten identificar cual serd el perfil del consumidor al que se debe dirigir el negocio.

Tabla 2
Identificacion del Mercado Obijetivo
Tipo de
segmentacion Concepto Variables Caracteristicas
Los Genero Masculino
consumidores Edad Femenino
Demograficos son clasificados Ocupacion Entre 18 a 65 afios
considerando Religion De todo tipo de religién y
variables como: Origen étnico creencias.
De todo tipo de origen étnico
El mercado es Canton de Zaruma
Geograficos dividido en
unidades Region

geogréficas
como: Regidn,
clima, paises,

ciudades.




Psicogréaficos

Comportamiento

El consumidor Nivel

es clasificado de socioecondmico

formas mas

subjetiva como: Estilo de vida
Caracteristicas

de Frecuencia de
comportamiento compra

del consumidor
ante la compra

como:

Medio

Medio- Alta

Personas que disponga de
vehiculos.

Empresas mineras con
vehiculos pesados.

Propietarios o encargado de
vehiculos de transporte publico
y privado.

En la pregunta 4 del anexo 2, se
considera que el 16,12% de la
poblacién visita un taller
mecanico, una vez al mes, un
26, 50% necesita de servicios

automotrices cada tres meses,

el 32,79 % lo necesitan cada 6
meses y con un 24,59% una vez

al ano.

Nota: Elaboracion propia

6.2.2 Aplicacion y tabulacién de las entrevistas
El desarrollo de este apartado permite identificar la situacién actual de los talleres

mecanicos de la ciudad de Zaruma a través de visitas de campo y en cumplimiento de uno de los

objetivos del presente proyecto; se procedio a utilizar el método Delphi para generar informacion.

Los instrumentos basicos que apoyan la metodologia son la encuesta y la entrevista. A
través de los cuestionarios se desarrollan una serie de preguntas concretas con respuestas fiables y
susceptibles de ser cuantificadas. En nuestro caso particular se realizd la encuesta con preguntas

abiertas en su totalidad ya que se da libertad al encuestado.



En primera instancia se identificaron los siguientes talleres mecénicos, que se muestran a

continuacion:

lustracion 2

Taller Mecanicos de la ciudad de Zaruma.

alle ‘San-Apto’ﬁlo
N A

# L aes
7

2 CNES / Airbus te
-~ Y

5 4 ) ( Google Earth

Nota: Extraido de Google Earth (2021)
6.2.2.1 Resultados y andlisis de las entrevistas
Por medio de la visita de campo se pudo constatar la existencia de diecisiete talleres
automotrices en la ciudad, algunos difieren en sus servicios, pero otros prestan los mismos

servicios a la poblacion. En el anexo 1 se presenta las preguntas realizadas durante las entrevistas



que se aplicaron a los responsables de los talleres mecénicos, estas tienen como finalidad el diagnéstico de la situacion actual de

dichos talleres. A continuacion, en las tablas nimero 1; 2; 3 se detalla de manera resumida la informacion obtenida en las entrevistas.

Tabla 3

Resumen de las entrevistas aplicadas a los talleres mecénicos: Mecénica y Autoservicio CHINOS, Taller los Barbaros, Geovany Autoservicio,

Electromecénica Fernandez, Electromecénica RyG y Autoservicio Espinoza, de la ciudad de Zaruma.

Entrevistas a todos los Talleres Mecanicos de la ciudad de Zaruma

Respuestas
N° Pregunta Mecéanicay Taller los Barbaros Geovany Electromecénica | Electromecanica Autoservicio
Autoservicio Autoservicio Fernandez RyG Espinoza
CHINOS
1 | ¢Qué Tiempo tiene su 4 afios 22 aiios 7 afnos 5 afios 40 afos 30 afios
taller mecénico?
2 | ¢Cuéntos Empleados 1 empleado 5 empleados Ninguno, trabajo solo. 3 empleados Ninguno 2 empelados
tiene?
3 | ¢Su local el propio o Local Propio Arrendado Local propio
arrendado?
4 | ;Qué servicios prestaala | Mecanica General y | Mecanica en general | Mecanica basica, | Mecénica bésica | Electromecanica. | Lubricadora y
poblacién? Lubricadora. en la linea de | lubricadora yiy enllantaje.
reparacion de motores. | enllantaje. electromecanica.
¢Qué servicios piensa | Falta implementar en | Zaruma carece de | Zaruma le hace falta | Zaruma carece de | Un  taller de | Zaruma le hace falta
gue le faltan implementar | mi taller un servicio | algunos servicios | una rectificadora de | un buen taller que | repuestos de | una rectificadora y
en su taller, y que|de Lavado de | como electricistas, | motores, un buen | arreglen escapes. | todas marcas de | almacén de repuestos.
5 | servicios considera usted | vehiculos, y | rectificadoras, un | electromecanico. vehiculos.
le hacen falta al cantén | considero que en | almacén de repuestos
Zaruma? Zaruma no le hace | surtido.
falta nada.
¢Considera usted que sus | Son considerados | Mis  precios  son
precios son maodicos, en | modicos al igual que | elevados debido al
6 | comparacion con los|los de los otros | trabajo que realizo, Precios son moédicos en comparacion con otros talleres.

otros talleres mecénicos?

talleres.

pero al contar con un
local propio pienso
que se recompensa.




¢Qué aspectos considera
gue son su principal

Mi plus ante Ia
competencia es el

Mi  experiencia, el
buen trato al cliente,

Buen trato al cliente y
puntualidad.

Buen trato al
cliente y la

Buenos equipos e
infraestructura

Responsabilidad vy
experiencia.

7 | ventaja frente a la | trabajo arduo, es decir | puntualidad, tratando garantia de mis | adecuado son mi
competencia? trabajo los 365 dias | de no cometer errores. trabajos. principal ventaja.
del afio de lunes a
domingo.
¢Cree usted que la|La clientela siempre | Si, debe serunlugarde | No, si uno realiza bien | Si influye mucho | No, si se realiza | Si, porque debe ser un
8 | ubicacion del taller | busca lugares que se | facil accesoy amplio. | su trabajo la clientela | porque en una via | un buen trabajo, | lugar de facil acceso y
influye mucho en su | encuentren en vias lo busca. principal existe | la clientela lo | amplio.
clientela? principales por su mas busca.
facil acceso. accesibilidad.
¢En base a su experiencia
cual es el promedio de $2000 $3500 $2000 $2000 $1000 $3000
ventas mensuales que
9 | genera su taller
mecénico?
¢Cuanta es la inversion | Aproximadamente $70.000, considerando | $30000
10 | ensu taller? Aproximado | $10.000, siempre | a la maquinaria y | aproximadamente $15000 $50000 $40000
pesando en una | compra del terreno.
ampliacion futura
¢Piensa usted que en el | Si, influye mucho | Si, en mi caso | Si, dependiendo de los
11 | taller mecéanico influye | mientras mas amplio | particular el local es | servicios que ofrece. Si, debe ser un espacio amplio
mucho el espacio? sea el local es mucho | pequefio.
mejor.
¢Qué requisitos necesito Permiso Municipal
para implementar su Permiso del cuerpo de bomberos
12 | taller?
¢Cuales son las marcas | Chevrolet, Toyota y | Chevrolet, Toyota, Chevrolet, Chevrolet,  Mazda,
13 | mas  frecuentes  de | Hyundai. Hyundai, Mazda vy Chevrolet, Toyota y Mazda Toyota, Hyundai, | Toyota, Kia,
vehiculos que visitan su Mitsubishi. Mazda y | Hyundai.
taller mecanico? Mitsubishi.

Observaciones

A la ciudad le falta
equipos como scanner,
en definitiva, a la
ciudad le falta
tecnificarnos 'y un

Existe una gran
competencia, por ello
deberia haber apoyo
de instituciones
financieras para

A la ciudad le
falta un buen
Servicio de
latoneria 'y un




almacén de repuestos | tecnificarnos y ofrecer | almacén de
surtido. mAs servicios. repuestos surtido.

Nota: Elaboracion propia

Tabla 4
Resumen de las entrevistas aplicadas a los talleres mecénicos: Taller Marco Espinoza, Autoservicio Aguilar, Taller de Pablo, Taller Cuencano,

Taller Castafieda, Mecanica Mario Molina, de la ciudad de Zaruma.




Entrevistas a todos los Talleres Mecéanicos de la ciudad de Zaruma

N° Pregunta Respuestas
Taller Marco Autoservicio Taller de Pablo Taller Taller Castafieda | Mecénica Mario
Espinoza Aguilar Cuencano Molina
1 ¢Qué Tiempo tiene su taller 30 afios 16 afios 13 afios 3 afios 27 afnos 40 afios
mecanico?
2 ¢Cuantos Empleados tiene? 1 empleado 1 empleado Ninguno 2 empleados 3 empleados 1 empleado
3 ¢Su local el propio o arrendado? Local propio Arrendado Local Propio
¢Qué servicios presta a la Mecénica general | Refrentes a Arreglo de | Mecénica Mecénica Mecénica
poblacién? servicios de un suspension y tubos | Industrial general y industrial,
4 Tecnicentro y de escape. general. lubricadora. enfocado en la
lubricadora. linea de
reparacion.
¢ Qué servicios piensa que le faltan | Zaruma carece de | Pienso que Zaruma no le hace falta nada, | Zaruma carece | A la ciudad le Zaruma carece
implementar en su taller, y que un buen almacén cuenta con todo lo refrenté a esta area. de un buen falta un taller de | de un taller de
servicios considera usted le hacen | de repuestos. almacén de repuestos y una | repuestos
5 falta al cantén Zaruma? repuestos. rectificadora. surtidos.
¢Considera usted que sus precios
son modicos, en comparacion con Los precios van a la par con los demaés talleres.
6 los otros talleres mecénicos?
¢ Qué aspectos considera que son Puntualidad y El buen trato al Puntualidad y Buen trato al cliente y puntualidad. | Seriedad y
su principal ventaja frente a la buen trato al cliente. Honradez trabajo
7 competencia? cliente. garantizado.
¢Cree usted que la ubicacion del No, porque si
8 taller influye mucho en su Si, si esta ubicado en una via principal es mucho mejor. uno realiza un
clientela? buen trabajo lo
buscan donde
estén.
¢En base a su experiencia cual es
9 el promedio de ventas mensuales $1000 $2000 $800 $ 1500 $3000 $2500
que genera su taller mecanico?
10 ¢Cuanta es la inversion en su $20000 en $30000 en $55000 en $10000 $48000 $40000
taller? Aproximado maquinaria. maquinaria. maquinaria y

terreno.




¢Piensa usted que en el taller

11 mecanico influye mucho el Si, mientras mas amplio es mucho mejor.
espacio?
12 ¢QUé requisitos necesito para Permiso Ambiental y Municipal. Patente Municipal Patente Patente Patente
implementar su taller? Municipal, municipal y Municipal
permisos de permiso de uso
construccion, de suelo.
SRI.
¢Cuales son las marcas mas Chevrolet, Toyota, Chevrolet, Chevrolet,
13 frecuentes de vehiculos que visitan | Hyundai y Mazda. | Chevrolety Chevrolet, Toyota, y Mazda. Toyota, Hyundai | Toyota,
su taller mecanico? Toyota. y Mazda. Hyundai Kia,
Mitsubishi y
Mazda.

Observaciones

Nota: Elaboracion propia




Tabla b

Resumen de las entrevistas aplicadas a los talleres mecanicos: Taller San Antonio, Taller El Soldado, A-B Autoservicio, Latoneria SandoCan,

Mecanica Aguilar y Mecéanica Mario Molina, de la ciudad de Zaruma.

Entrevistas a todos los Talleres Mecanicos de la ciudad de Zaruma

N° | Pregunta Respuestas
Taller San Antonio Taller El Soldado A-B Autoservicio Latoneria Mecénica Aguilar
SandoCan
1 | ¢Qué Tiempo tiene su taller 9 afios 6 afios 1 afio 7 meses 7 afios 9 afios
mecéanico?
2 | ¢(Cuéntos Empleados tiene? 2 empleados No cuento con 1 empleado 1 empleado 1 empleado
empleados
3 | ¢Su local el propio o Local Propio Arrendado Local Propio
arrendado?
4 | ¢Qué servicios presta a la Mecénica  general | Mecanica general Mecénica  basica vy | Pintura y | Mantenimiento,
poblacion? (reparacion) y lubricadora. enderezado. reparacion de
lubricadora. vehiculos,
suspension.
¢Qué servicios piensa que le Considero que en | Considero que debo
faltan implementar en su Considero que lo que le falta a Zaruma es un taller de repuestos y una | mi taller le falta | implementar en mi
taller, y que servicios rectificadora. implementar taller un area de
5 | considera usted le hacen falta maquinas  para | soldadura.
al cantén Zaruma? enderezar.
¢Considera usted que sus Si, van a la par con los otros talleres mecanicos.
precios son médicos, en
6 | comparacion con los otros
talleres mecénicos?
¢Qué aspectos considera que La atenciébn que | Buen Trato al cliente, | Buen trato al cliente, | Mi principal ventaja ante la competencia es
son su principal ventaja frente | presto a mis clientes. | honradez y precios | honestidad y amplio | la garantia de mi trabajo.
7 | ala competencia? justos. parqueo para nuestra
clientela.
¢Cree usted que la ubicacion Si, mientras mas | No, influye porque la | No, influye porque la | Si, mientras mas | No, influye porque
8 | del taller influye muchoensu | cerca es mucho | clientela busca lo | clientelanos busca porel | cerca es mucho | cuando uno realiza un
clientela? mejor. mejor. trabajo  realizado vy | mejor. buen trabajo su

clientela lo busca.




ademas por nuestras
instalaciones.
¢En base a su experiencia cual
9 | es el promedio de ventas $3000 $1000 $1500 $500 $1000
mensuales que genera su taller
mecéanico?
¢Cuanta es la inversién en su $30000 $15000 $ 30000 $5000 $ 25000
10 | taller? Aproximado
¢Piensa usted que en el taller | Si, porque al reparar No influye, més bien
11 | mecénico influye mucho el motores, se nhecesita depende del tipo de
espacio? un espacio amplio Si porgue mientras mas amplio es mejor. trabajo que se realice.
para dejar el
vehiculo, por un
tiempo prolongado.
¢ Qué requisitos necesito para | Patente Municipal y | Patente Municipal y | Patente Municipal Patente Patente Municipal,
12 | implementar su taller? permiso de uso de | Ficha Ambiental Permiso de uso de suelo | Municipal, permiso de uso de
suelo. Ficha Ambiental permiso de uso de | suelo, RUC, SRI.
Permiso de cuerpo de | sueloy permiso de
bomberos cuerpo de
bomberos.
¢ Cuales son las marcas mas Chevrolet, Toyota, Chevrolet, Toyota, Hyundai, kia y Mazda. Hino, Toyota,
13 | frecuentes de vehiculos que Hyundai Kia, Chevrolet, Mazda.
visitan su taller mecanico? Mitsubishi, Ford vy
Mazda.

Observaciones Considero que Zaruma le | Considero gue | Considero que
hace falta un taller | Zaruma carece de | Zaruma carece de un
automotriz integrado es | un almacén de | almacén de repuestos
decir que en un solo | repuestos y |y un almacén de
taller existan diferentes | pintura. pinturas para
servicios como latoneria, vehiculos.

repuesto, etc. para mayor
comodidad de la
poblacion.

Nota: Elaboracion propia




A continuacion, se mencionan las especialidades que ofertan los talleres que componen la

oferta en el cantén Zaruma existen:

v

Mecanica y Autoservicio Chino: Reparacion de motores, mecanica general, cambio de
aceites y filtros.

Taller los Barbaros: Reparacion de motores y mecanica general.

Geovany Autoservicio: Mecanica rapida.

Electromecéanica Fernandez: Servicios de electromecéanica en general.

Electromecéanica RyG: Servicios de electromecanica en general.

Autoservicio Espinoza: Mecanica rapida.

Taller Marco Espinoza: Cambio de aceites y filtros, enllantaje, balanceo.

Autoservicio Aguilar: Cambio de aceites y filtros, enllantaje, balanceo y alineacion.
Taller de Pablo: Arreglo de escapes.

Taller el Cuencano: Mecénica industrial, y rectificacion.

Taller Castafieda: Reparacion de motores y mecénica general.

Taller Mario Molina: Reparacién de motores y mecéanica general.

Taller San Antonio: Reparacién de motores, mecanica general y cambio de aceite.

Taller El soldado: Reparacion de motores y mecanica general.

A-B Autoservicio: Mecénica general, cambio de aceites y filtros, enllantaje, balanceo y
alineacion.

Latoneria SandoCan: Servicio de enderezado y pintura.

Mecanica Aguilar: Mecanica general.

Como se puedo observar la oferta es variada, coincidiendo en algunos servicios como

pueden ser los cambios de aceite, cambios de filtros, la reparacién de motores, entre otros. Sin



embargo, el TALLER AUTOMOTRIZ “PINA” tendra como principal ventaja ser integrador a la

hora de ofertar sus servicios, contar con tecnologia de vanguardia y con un personal capacitado.

El andlisis e interpretacion de los resultados obtenidos en las entrevistas debe comenzar
mencionado que en la mayoria de los talleres mecanicos no cuentan con una estructura de
planificacién organizacional, es decir no cuentan con una filosofia empresarial como una vision,
mision, objetivos, etc. En definitiva, algunos de estos talleres son considerados como artesanales
ya que en su mayoria sus conocimientos son basados en la experiencia o escuelas técnicas antiguas,

tornandose su principal ventaja ante la competencia.

El tiempo promedio en el mercado de los talleres es de 16 afio, oscilando en un rango que
va desde 2 hasta mas de 40 afios. Se deduce, entonces, que este tipo de negocios suele permanecer
en el mercado por largos periodos de tiempo. No obstante, no se observé un crecimiento de estas
pequefias empresas (que poseen de 1 a 3 colaboradores), 1o que puede ser un indicio de la falta de
interés de sus fundadores a la hora de expandir el negocio, o0 que los recursos econémicos que

perciben son insuficientes para que crezca este tipo de empresas.

Las respuestas a la pregunta 3 muestran que la mayoria de los duefios de los talleres son
propietarios de los inmuebles donde se encuentra ubicado su negocio, cuestion que puede estar

relacionada con un determinado nivel de prosperidad idoneo para adquirir un inmueble propio.

Existe un consenso no oficializado en cuanto a los precios de los servicios ofertados, en
otras palabras, todos los talleres mecanicos de la ciudad de Zaruma manejan un rango de precios

muy parecidos, que se caracterizan por ser médicos o bajos.

Los talleres méas longevos cuentan con ventajas competitivas relacionadas con una larga



trayectoria en el mercado. En cambio, las empresas con menos tiempo en funcionamiento
estan enfocadas en ganar cuota de mercado a través de servicios de alta calidad, puntualidad en las

entregas y mediante la especializacion.

Por otra parte, la mayoria de los entrevistados consideran que la ubicacion del taller influye
directamente en la cantidad de clientes que visitan el negocio, dicho de otro modo, se afirma que

los talleres automotrices deben estar ubicados en locales amplios para poder atraer clientela.

El rango de ventas mensuales, segun las entrevistas fluctta entre $1000.00 y $3500.00. Por
otro lado, el promedio de la inversion inicial es de aproximadamente $30,000.00, lo cual incluye
la compra de equipos, herramientas, insumos, adquisicion de permisos municipales, alquiler del

local, contratacion de mano de obra (de ser el caso), entre otros costos y gastos.

En su mayoria manifestaron que Zaruma carece de muchos servicios automotrices como:
un almacén de repuestos surtido, es decir que exista repuestos para todo tipo de vehiculo, un
servicio de rectificacion de motores, almacén de pinturas para vehiculos, porque en muchos casos

les toca acudir a otras ciudades, ocasionando demora en sus trabajos.

Finalmente las principales limitaciones o problematicas en el giro de este negocio es que
existe un gran competencia en el sector, pero el duefio de taller automotriz AB- autoservicio De
Luxe, manifesté que a pesar de la competencia existente, Zaruma carece de un taller mecéanico
integral donde en un solo lugar pueda encontrar todos los servicios que requiere para un vehiculo,
es decir, que cuente con servicio de latoneria, reparacion de motores, que posee un almacén de

repuesto para mayor comodidad del cliente.

6.2.3 Aplicacién y tabulacién de las encuestas
Tras realizar los célculos y analisis correspondientes, se debe realizar un total de 366

encuestas considerando una poblacion o universo de 7828 vehiculos matriculados en el afio 2020



en la ciudad de Zaruma. Por medio de estas encuestas se pudo recopilar datos primarios a traves
preguntas cerradas. El cuestionario estad conformado por 9 preguntas, las misma se muestran en el
anexo 2. Estas encuestas ademas nos permiten medir actitudes, preferencias y comportamientos

de nuestros posibles clientes potenciales.

Las preguntas en su mayoria permiten conocer las percepciones de la poblacion, ademas
en sus contextos se mencionan datos como: marca del vehiculo, conocimiento de talleres
tecnificados, concurrencia de visita de un taller automotriz, precios estimados, ademas conocer si
visitaria usted un taller automotriz calificado, en qué lugar le gustaria que se encuentre este taller,

etc.

Luego de aplicar estas encuestas y analizar sus respuestas, los cuales muestran una relacion
directa con el propdsito que persigue el estudio, ya que orienta a cumplir con los objetivos

planteados en la investigacion.

Tabulacion y andlisis de datos de las encuetas

Tabla 6

Distribucion de usurarios de las encuestas aplicada a la poblacion Zarumefia, segun el género.

Genero Cantidad Porcentaje
Masculino 301 82,25%
Femenino 65 17,75%

Total encuestas 366 100,00 %

Nota: Elaboracién propia

lustracién 3

Gréfico del segun el género aplicada las encuestas
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Nota: Elaboracion propia

Del total de encuestados el 82,25% representa al sexo masculino y el 17,75% que colaboré

con la encuesta son de género femenino.

6.2.3.1 Aplicacion de las encuestas
1. Usted posee vehiculo

Tabla 7

Distribucion de usuarios que poseen vehiculo

Respuesta Cantidad Porcentaje
Si 336 91,80%
No 30 8,20%
Total encuestas 366 100,00%

Nota: Elaboracion propia

lustracion 4

Usuarios encuestados que poseen vehiculo
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Nota: Elaboracion propia

La tabla 5 se muestra que el 91,80 % de la poblacion encuestada posee vehiculo y el 8,20%

no posee vehiculo.

2. ¢Indique la marca de vehiculo que posee?

Tabla 8
Distribucion de Marcas de Vehiculos de los usuarios encuestados

Marca de Vehiculo Cantidad Porcentaje

Ford 5 1,37%
Otra 10 2,73%
Mitsubishi 15 4,10%
Suzuki 24 6,56%
Mazda 25 6,83%
Kia 29 7,92%
Hyundai 35 9,56%
Toyota 85 23,22%
Chevrolet 138 37,70%
Total encuestados 366  100,00%

Nota: Elaboracion propia



lustracion 5
Distribucion en porcentaje de marcas de marcas de vehiculos de los usuarios encuestados
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Nota: Elaboracién propia

En la ilustracion 4 se muestra distintos porcentajes correspondientes a las marcas de vehiculos con
mayor circulacion en la ciudad de Zaruma, con un 37,70% corresponde a la marca Chevrolet,
seguido de un 23,22% con Toyota, Hyundai con un 9,56%, Kia con un 7,92%, Mazda con un
6,83%, mientras que Suzuki representa un 6,56%, Mitsubishi un 4,10%, con un 2,73%
correspondiente a marcas (Peugeot, Jac, Fiat, Chery, Dongfeng etc.), y con un porcentaje minimo

de 1,37% se encuentra la marca Ford.

3. ¢Conoce usted de un centro automotriz dentro del cantdn Zaruma, que brinde servicios de

mantenimiento, con personal capacitado y tecnologia de Ultima generacion?

Tabla 9

Conocimiento de los talleres mecanicos de la ciudad

Respuesta Cantidad Porcentaje
Si 81 22%




No 285 7%
Total encuestas 366 100%

Nota: Elaboracion propia

llustracién 6

Conocimiento de los talleres mecéanicos de la ciudad
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Nota: Elaboracion propia

Como se muestra en la ilustracion 5, el 78% no conoce de un taller mecanico automotriz
en Zaruma que brinde servicios con un personal capacitado y tecnologia de ultima generacion,

mientras un 22% conoce de talleres mecanicos tecnificados en la ciudad.

4. ¢Con que frecuencia usted visita un taller mecanico?

Tabla 10
Regularidad de uso



Frecuencia Cantidad Porcentaje

Mensual 59 16,12%
Trimestral 97 26,50%
Semestral 120 32,79%

Anual 90 24,59%

Total encuestas 366 100,00%

Nota: Elaboracion propia

llustraciéon 7
Frecuencia de uso de servicios automotrices

® Mensual
® Trimestral
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26,50% | Semestral
Anual

Nota: Elaboracion propia

Se puede observar en la ilustracion 6 que el 16,12% de la poblacién visita un taller

mecanico una vez al mes, mientras que un 26,50% necesita de servicios automotrices cada tres

meses, el 32,79 % lo necesitan cada 6 meses y con un 24,59% una vez al afo, es evidente que este

rango no difiere uno con otro, pero en las visitas semestral y trimestral al taller, son considerados

nuestros potenciales clientes porque acuden con mayor frecuencia a los talleres mecanicos.

5. ¢Cudles son los servicios que usted mas utiliza en un taller mecanico?



Tabla 11

Servicios mas utilizados por los clientes de talleres automotrices

Respuestas Cantidad Porcentaje

Cambio de aceite y filtros (motor, caja y corona) 120 32,79%
Mantenimiento del sistema de frenos (pastillas, zapatas, etc.) 105 28,69%
Mantenimiento del sistema de direccion (rétula, terminales, etc.) 31 8,47%
Mantenimiento del sistema de suspension (amortiguadores y

neumaticos) >0 15,30%
Mantenimiento del sistema de encendido (bobina, bujias, etc.) 54 14,75%
Total encuestas 366 100,00%

Nota: Elaboracién propia

llustracién 8

Servicios automotrices requeridos por la poblacién
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Mantenimiento del sistema de
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B Mantenimiento del sistema de
encendido (bobina, bujias, etc)

Nota: Elaboracién propia

Como se puede observar en la ilustracion 7, los principales servicios que requieren los
propietarios de vehiculos en los talleres son: Cambio de aceites y filtros con un 33%, seguido del
mantenimiento al sistema de frenos que comprende pastillas, zapatas, bombas, etc., con un 29%,

y el mantenimiento del sistema de suspension y del sistema de encendido con un 15%. Los



posibles consumidores acuden por estos servicios, siendo un factor de relevancia para asi

considerar que el taller mecanico debe satisfacer estos requerimientos.

6. ¢Cudl es el monto aproximado que usted gasta cada vez que lleva su vehiculo al taller?

Tabla 12
Gastos referenciales de mantenimiento automotriz
Costos Frecuencia Porcentaje
$5a $30 55 15,03%
$30 a $60 108 29,51%
$60 a $120 134 36,61%
Mayor a $120 69 18,85%

Total encuestas 366 100,00%

Nota: Elaboracién propia




llustraciéon 9

Estimacidén de gastos de mantenimiento automotriz
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Nota: Elaboracion propia

En base a la encuesta realizada sobre los gastos referenciales de los usuarios que poseen
vehiculo en la ciudad de Zaruma, se obtuvieron los siguientes datos: el 36,61% gastan un monto
de entre $60 a $120, con un 29,51% corresponde un gasto de entre $30 a $60, mientras que con un
18,85% manifiesta que requiere de cifras econdmicas superiores a los $120 y con un menor

porcentaje de 15,03% con un gasto menor de $5 a $30.

7. ¢(Cuéles de los siguientes aspectos en la siguiente escala considera usted los mas
importantes para que un taller mecénico sea de su agrado? Siendo 1 el méas importante y el

3 menos importa.



llustracién 10

Aspectos importantes a considerar en un taller mecanico
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Nota: Elaboracién propia
La poblacién encuesta manifestd que o mas importante que se debe considerar en un taller
mecanico son: precios, buena atencion, rapidez en los trabajos realizados, la ubicacion del taller

automotriz y calidad de servicio prestado, ya que son aspectos relevantes para mejorar la calidad

de los servicios.

8. ¢Le gustaria a usted que en la ciudad de Zaruma exista un taller automotriz que ofrezca

todos los servicios para su vehiculo?

Si su respuesta de la pregunta anterior es positiva indique los servicios que usted utilizaria.



lustraciéon 11

Nivel de aceptacidn del taller mecanico integral automotriz
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Nota: Elaboracion propia

En base a la informacion obtenida y como se muestra en la ilustracion 10, se puede
evidenciar que el 88,80% de los usuarios estan dispuestos a acudir a este taller mecanico que cuente
con la tecnologia, equipos modernos, personal capacitado y que brinde un servicio de calidad,

siendo estos factores de importancia para la apertura del taller automotriz.



llustracién 12

Principales servicios del taller mecanico integral
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Nota: Elaboracion propia

Es evidente que Zaruma carece de algunos servicios automotrices como se muestra en la
ilustracion 11, donde la poblacién encuestada menciona que los servicios que necesitan son:
Accesorios y repuestos, servicio de reparacion de motores, latoneria y pintura principalmente.

9. ¢Seleccione de entre las opciones la ubicacion que le gustaria que este ubicado el taller
mecanico?



lustracién 13

Ubicacion preferencial para el taller mecénico
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Nota: Elaboracion propia

Como se puede observar en la ilustracion 12, los encuestados han manifestado que los lugares de
su preferencia para la ubicacién de taller mecanico, con un 33,06% es la avenida Alonzo de
mercadillo sector la gasolinera, en la entrada de la ciudad de Zaruma, seguido con 28,69% barrio

el faique, con 24,86% en Ramirez Pamba, y con 13,39% Barrio limoncito respectivamente.

6.2.2.3 Resultados y analisis de las encuestas

La tabulacion de las respuestas del cuestionario reflejé que gran parte de los participantes
posee al menos 1 vehiculo, representando un 92% del total, lo que eleva el namero de clientes
potenciales para el emprendimiento planteado en esta tesis. Por otra parte, la mayor cantidad de
encuestados poseen autos de origen asiatico siendo Toyota la marca predominante. Otro aspecto
relevante es que el 77% no conoce talleres que brinde servicios de mantenimiento, con personal
capacitado y tecnologia de ultima generacion, cuestion que beneficia la implantacion de un taller

mecanico de servicio integral.



En la pregunta 4, se expone que la afluencia semanal es la mas comdn dentro de las 4
opciones brindadas (semanal, mensual, trimestral y anual); hecho que apoya el establecimiento del
taller automotriz. Otro elemento que aporta valor al estudio es que el servicio de cambio de aceite

y filtros es el mas solicitado comparado con los otros servicios incluidos en el cuestionario.

Se pudo observar que el 37% expreso que gasta aproximadamente $134.00 por concepto
de mantenimiento y cambio de componentes, conformando un monto atractivo para el
emprendimiento del taller PINA. Por Gltimo, el 88% de los encuestados considerd que les gustaria
gue en Zaruma existiera un taller integrador que brinde todos los servicios automotrices, teniendo
presente que la calidad de los servicios, la ubicacién y los precios sean los tres aspectos mas
importantes dentro de este taller de mecénica automotriz. En Gltimo elemento a sefalar es que el
33% sefial6 que le gustaria que existiera un taller mecénico en Alonzo de Mercadillo, sector la

gasolinera.

6.2.4 Proyeccion de la demanda
El analisis de la demanda se realiz6 a través de técnicas directas, utilizando como

instrumento basico a la encuesta, que se estructurd con preguntas cerradas dirigidas a la poblacion

que posee vehiculo y que frecuenta un taller mecéanico.

6.2.2.4 Determinacion de la demanda actual

Como se ha mencionado en puntos anteriores la poblacion objeto de estudio es de 7828
vehiculos matriculados en el afio 2020; ademas tras analizar la informacion obtenida y al aplicar
las encuestas, que en su pregunta 8 menciona si: ¢Le gustaria a usted que en la ciudad de Zaruma
exista un taller automotriz que ofrezca todos los servicios para su vehiculo? Al realizar el
respectivo calculo, se ha obtenido un nivel de aceptacion del 88,80%, que en valores absolutos

indica que mas de 6900 personas respondieron positivamente a dicha pregunta.



Tabla 13

Calculo de la demanda potencial

Demanda Potencial = Mercado Total x %Nivel de Aceptacion

Mercado Total 7828 vehiculos Anual
Nivel de Aceptacion (%) 88,80%
Diaria 19 vehiculos
Demanda Potencial Mensual 579 vehiculos
Anual 6951 vehiculos

Nota: Elaboracién propia

De esta manera se prevé acoger aproximadamente un 40% de la demanda potencial del
sector, debido a que el negocio contara con los servicios de calidad, tecnologia de ultima
generacion y con personal capacitado, lo que le hace falta al canton Zaruma. Una vez realizados
los célculos se obtuvo como resultado un total de 2780 vehiculos por afio, 231 vehiculos por mes

respectivamente siendo nuestra demanda efectiva.

6.2.2.5 Proyeccion de la demanda potencial

Para determinar la demanda potencial proyectada, en primer lugar, se debe conocer la tasa
de crecimiento de la poblacion de la ciudad de Zaruma, que segun datos del Gobierno Auténomo
descentralizado Municipal de Zaruma (2015, p. 20) el incremento poblacional proyectada es de
1,10% anual. Con los datos antes expuestos se procede al calculo de la demanda potencial

proyectada mediante la siguiente ecuacion:

P =Po(1+r)?



Donde:

Po = Poblacidn inicial (demanda potencial de 6951)

R= Tasa de crecimiento poblacion proyectada (1,10%)

Tabla 14

Demanda Potencial proyectada para el TALLER AUTOMOTRIZ “PINA”
Afo Demanda potencial
2020 6.951 vehiculos
2021 7.105 vehiculos
2022 7.262 vehiculos
2023 7.423 vehiculos
2024 7.587 vehiculos
2025 7.755 vehiculos

Nota: Elaboracion propia

6.2.2.6 Proyeccion de la demanda efectiva
Al igual que la demanda potencial, se puede proyectar la demanda efectiva, lo cual se
requiere la proyeccion de crecimiento poblacional del cantén Zaruma que es de 1,10%, obteniendo

los siguientes datos:



Tabla 15

Demanda efectiva proyectada para el TALLER AUTOMOTRIZ “PINA”

Ao Demanda efectiva anual Demanda efectiva mensual
proyectada proyectada

2020 2.780 vehiculos 232 vehiculos

2021 2.842 vehiculos 237 vehiculos

2022 2.905 vehiculos 242 vehiculos

2023 2.969 vehiculos 247 vehiculos

2024 3.035 vehiculos 253 vehiculos

2025 3102 vehiculos 258 vehiculos

Nota: Elaboracién propia

6.2.2.7 Demanda Insatisfecha

La demanda insatisfecha se define como la resta de la demanda potencial y la demanda efectiva

proyectadas, cuyos valores se pueden observar en la tabla 18.

Tabla 16

Célculo de la demanda Insatisfecha para el taller mecénico integral

Afios Demanda potencia Demanda efectiva Demanda insatisfecha
2020 6.951 2.780 4171
2021 7.105 2.842 4.263
2022 7.262 2.905 4.357
2023 7.423 2.969 4.454
2024 7.587 3.035 4.552
2025 7.755 3.102 4.653

6.2.5 Analisis de la oferta de los competidores

Nota: Elaboracién propia

Para el analisis de la oferta se desarrollaron entrevistas con preguntas abiertas a los

propietarios o encargados de los talleres mecanicos existentes en la ciudad. Ademas, estas

entrevistas se adaptaron a modelos con necesidades especificas que requiere el estudio de mercado.



Se hizo necesario indagar en todo el cantdén Zaruma para poder identificar los negocios que
se dedican a ofertar los servicios de cambio de aceite, alineacion, balanceo, suspension vehicular,

servicio de latoneria, reparacion de motores, etcétera.

La oferta es variada, coincidiendo en algunos servicios como pueden ser los cambios de
aceite, cambios de filtros, la reparacién de motores, entre otros. Sin embargo, el TALLER
AUTOMOTRIZ “PINA” tendrd como principal ventaja ser integrador a la hora de ofertar sus

servicios, contar con tecnologia de vanguardia y con un personal capacitado.

6.2.6 Mix de Marketing
6.2.2.8 Producto o servicio

En el taller mecanico automotriz se ofreceran servicios de diagnoéstico, mantenimiento
preventivo y correctivo, enfocados en la linea de vehiculos livianos y pesados, buscando satisfacer
las necesidades de nuestros clientes, con precios modicos del mercado y servicios garantizados,

ademas de ofertar asesoramiento técnico y ofrecer servicios de postventa.
Al ser un taller mecanico se ofreceran una serie de servicios que a continuacion se detallan:
Mecanica General: reparacion de los siguientes sistemas:

v" Servicios de alineacién, balanceo y rotacién de neumaticos para evitar su desgaste, con
equipos modernos y tecnologia de Gltima generacion.

v Mantenimiento en sistemas de direccion, freno, suspension, transicion, motor para mayor
seguridad y disposicion en los vehiculos del usuario.

v" Servicios de lubricacion, cambio de aceite de motor, caja y corona de los vehiculos ademas
de cambio de filtros aire, aceite, gasolina, etc. en base a las especificaciones de cada

vehiculo.



v' Servicio eléctrico: Diagnostico y reparacion del sistema eléctrico, con equipos

especializados.

Venta accesorios para vehiculos: plumas, neblineros, halégenos, radios, forros,

ambientales, moquetas, entre otros productos.

Se ofrecera garantia en todos los trabajos realizados en el taller mecanico y para comodidad

del usuario se ofrecera tanto pago en efectivo o transferencia bancaria.

6.2.2.9 Precio
Los precios son estipulados segun la complejidad de las averias que presente el vehiculo.

A continuacion, se presenta dos tablas con los precios establecidos:

Tabla 17

Precios por servicios

Servicios P.V.P

Alineacion y balanceo $ 20,00
Diagndstico automotriz $ 30,00
Sistema de suspension $ 40,00
Sistema de direccion $ 3500
Sistema de frenado $ 2500
Sistema de refrigeracién del motor $ 25,00
ABC del motor $ 115,00
Cambio de aceite y filtro del motor,

30,00

transmision y corona
Sistema de encendido $ 25,00

Nota: Elaboracién propia




Tabla 18

Precios de los accesorios

Productos P.V.P
Plumas $ 10,00
Barra de techo $ 25,00
Protectores para puertas $ 10,00
Tapacubos $ 25,00
Fundas para proteger la carroceria  $ 20,00
Pedales de aluminio $ 15,00
Volante con disefio de competicion $ 10,00
[luminacién interna $ 40,00
Alfombrillas de aluminio $ 10,00
Cubrecinturén $ 5,00

Nota: Elaboracién propia

6.2.2.10 Plaza

Esta terminologia hace referencia a todas las actividades que permiten poner el producto a
disposicién del consumidor.

La principal plaza sera el local fisico donde se haran las reparaciones, los mantenimientos
y demas servicios de mecanica; asi como se ofreceran los accesorios y demas productos. Dicho
local se ubicara en el sector de Alonzo de Mercadillo, considerando los resultados de la pregunta
9 de la encuesta. No se prevé en un inicio que el negocio cuente con otras vias que garanticen que

el cliente pueda obtener los servicio ni los productos del taller. al inicio

6.2.2.11 Promocién o Publicidad
Para iniciar las actividades se deben enfocar las acciones que atraigan nuestros clientes. Entre las

promociones o publicidad se debe considerar lo siguiente:



v' Se realizara publicidad a dos tipos de segmentacion de mercado. A las personas de edad de
entre 18 a 55 afios se dirigira a través de publicidad por medios digitales como: Facebook,
Instagram, WhatsApp y Tiktok, mediante la creacion de contenidos. Mientras que para la
poblacion con edades superiores a los 55 afios se enfocara a través anuncios publicitarios
mediante cufias radiales de emisoras locales como: Radio Fuego, Radio Samantha y Radio
Fénix.

v" Los contenidos de la publicidad transmitida en: Facebook, Instagram, WhatsApp y Tiktok
y emisoras radiales, estaran enfocados en materializa el posicionamiento de la empresa,
reflejando caracteristicas técnicas del taller mecénico, ademas contendran las promociones
de ventas orientadas a fortalecer o aumentar la comercializacion del producto a través de
ofertas, descuentos, cuponeras y sorteos.

v Adecuacion del local con anuncios publicitarios.

v Apoyos publicitarios de las marcas auspiciantes

CAPITULO IV - ESTUDIO LEGAL, TECNICO Y ORGANIZACIONAL
En el desarrollo del presente capitulo, se analizaran los aspectos tanto en el area
técnica, legal y organizacional, los distintos recursos necesarios para la construccion de
nuestro negocio enfocdndonos en aspectos como el tamafio, estructura organizacional y

juridica 6ptima, localizacion, distribucion fisica.



7.1 Elementos del &mbito legal del proyecto

7.1.1 Organizacion legal
Este contexto hace referencia a los distintos cuerpos legales sobre los cuales se rige el

negocio, en este caso puntual se va a establecer una compafiia, en la cual dos personas aportan un

capital buscando emprender con un negocio de mecanica automotriz.

Luego de revisar la legislacion relacionada con las compafiias se decidié establecer la
formacion de la empresa a través de la construccion de una Sociedad Andnima, la cual esté definida
como una sociedad cuyo capital, dividido en acciones negociables responden Gnicamente por el
monto de sus acciones.

Para la construccion de la empresa se deben realizar varios tramites en distintas entidades,

como por ejemplo la Superintendencia de Compafiias.

7.1.1.1 Constitucion de la empresa

La empresa como se mencion® anteriormente se constituye como Sociedad Anonima
integrada por dos socios, con acciones comunes.

La denominacion social de la compafiia se concebido con el nombre de TALLER

AUTOMOTRIZ “PINA”, cuyas siglas significan Pineda-Naranjo.

7.1.2 Recursos legales para la constitucion de la empresa
Toda actividad comercial requiere del cumplimiento de una serie de documentos, para que

se situé como legal, en la siguiente tabla se detalla algunos documentos habilitantes para el

funcionamiento del taller integral.

Tabla 19

Documentos habilitantes para la legalizacién del taller Integral



Super Intendencia de Compafiias Proceso de constitucion juridica de la
compariia sociedad anonima

Servicio de Rentas Internas Adquisicion del RUC (registro unico del
contribuyente)

Ministerio del Ambiente, agua y transicion Registro Ambiental

ecologica

Gad Municipal de Zaruma Adquisicién de la Patente Municipal

Cuerpo de Bomberos de Zaruma Adquisicién del permiso de
Funcionamiento

IESS Instituyo ecuatoriano de seguridad Adquisicidn de registro del empleador

social

Nota: Elaboracion propia a través de informacion de la pagina web de la Superintendencia de Compafiias

7.1.2.1 Proceso de constitucion juridica de las compafiias sociedad anonima
v’ Ingresar a la pagina web de:

https://www.supercias.gob.ec/portalConstitucionElectronica/?fbclid=IwAR1M23

v' Como siguiente paso, seleccionar la opcion de portal de constitucién de compafiias.

v’ Se debe considerar la creacion de usuario y generar su contrasefia.

v Luego seleccionar la opcidn de reserva de denominacion, donde se visualiza un formulario
de solicitud donde se colocaréa la informacion personal de los socios, ademas de los datos
de la compafiia con sus respectivos pagos, representante legal y adjuntar documentos
habilitantes.

v" Datos principales de la compafia como el nombre, lugar, la actividad a la que se dedica,
etc., ademas de colocar el tipo de persona y demas datos personales.

v Se debe adjuntar los documentos solicitados, para asi mostrar los costos por distintos
servicios como notarias y el registro, y seleccionar la notaria mas cercana.

v Luego leer detalladamente los términos y condiciones y aceptarlos para continuar con el

proceso.


https://www.supercias.gob.ec/portalConstitucionElectronica/?fbclid=IwAR1M23

7.1.2.2 Inscripcion en el SRI (Servicio de Rentas Internas).
v" Cedula de identidad
v' Certificado de votacion vigente
v Pago de Impuestos prediales
v Planillas de servicio basicos (luz, agua, teléfono)

v" Escritura de compraventa de inmueble o certificado del registro de la propiedad.

7.1.2.3 Patente Municipal expedida por el Gobierno Autonomo Descentralizado Municipal de
Zaruma

Las estipulaciones para adquirir la patente a disponer por el Gad Municipal del Cantén Zaruma

segun el art. 1 de la Ordenanza Municipal del Cobro del Impuesto a la patente anual para ejercer

una actividad econdmica en la Jurisdiccion del canton, los requisitos son los siguientes:

v Datos personales del representante legal (cedula de identidad, RUC).
v Tipo de establecimiento o actividad.
v Aprobacion para que el municipio compruebe la declaracion.

v Pago de Impuestos.

7.1.2.4 Autorizacién del Cuerpo de Bomberos de Zaruma

Por la actividad como es la mecéanica de servicios automotrices pueden existir siniestros en
la manipulacion de maquinas y equipos, por lo cual es primordial el Permiso de funcionamiento
concedido por el cuerpo de Bomberos del Canton Zaruma, dato que se cataloga como tipo 8 por
su actividad de locales comerciales, efectuando la respetiva inspeccion que exige los requisitos en
el reglamento de prevencion, mitigacion y proteccion contra incendios, amparado en la ley

vigentes en el articulo 35 de la ley contra incendios. Estudio técnico y organizacional



7.1.3 Estudio organizacional y administrativo
El estudio organizacional contribuye a esclarecer los elementos estructurales de orden

operativo y administrativo de la empresa. En el caso particular del TALLER AUTOMOTRIZ

“PINA” la composicion organizacional se basa en un organigrama que donde se determinan los

puestos de trabajo y la jerarquia por cada area.

7.1.3.1 Organigrama

llustracion 14

Organigrama del TALLER AUTOMOTRIZ “PINA”

[ Junta general de accionistas ]

Asistente y atencion

al cliente en ventas de
accesorios J

n
>

\ 4

[ Generente general ]

v

[ Jefe de taller ]

v

Mecanico
automotriz

¥

)
J

Mecanico
automotriz

Ayudante

Nota: Elaboracion propia

Como se puede observar en la ilustracién anterior, el organigrama esta encabezado por la

junta general de accionista que la componen los autores de este plan de negocios. Con la intensién

de ahorrar costos fijos, uno de los accionistas se encargara de las funciones de gerencia y el otro



de las tareas a cargo del jefe de taller. La cuarta fila del organigrama la componen los mecéanicos

que seran contratados para realizar las tareas operativas del negocio, junto al ayudante.

7.1.3.2 Procesos de las areas de trabajo

v" Administrativa: La persona encargada de la parte administrativa manejara las finanzas del
negocio, la emision de facturas, gestion de las cuentas por cobrar y pagar, la relacion con
los bancos y el desarrollo de las estrategias de desarrollo de la empresa.

v’ Operacional: Los encargados de este departamento realizaran todas las acciones operativas
como son: los mantenimientos, cambios de piezas, reparaciones, entre otros.

v’ Seguridad: Los procesos relacionados con la seguridad del trabajo estaran a cargo de uno
de los integrantes de la junta de accionistas, quien velara por el cumplimiento acciones
necesarias para evitar incidentes y accidentes dentro del taller.

Los servicios de contaduria y marketing digital se subcontrataran.



7.1.3.3 Fases de los servicios a brinda

llustracién 15

Flujograma de las fases de los servicios a brindar por el Taller Automotriz “Pina”

Aceptacion
Llegada del vehiculo al taller o rechazo Rechazo del
del trabajo trabajo
Recepcion de la solicitud I?jecepcn,jn del vehiculo y entrada
del cliente el vehiculo al taller (registro de
— marca, modelo, nimero de placa, y
chequeo visual)
Movilizacion del Solicitud de Ejecucion del Entrega del
automotor al area > piezas » trabajo (reparacion, trabajo al jefe
correspondiente mantenimiento, etc.) del taller

!

Entrega del vehiculo al propietario (en esta fase se revisara, en compafiia del cliente, el
trabajo solicitado por este y el realizado en el taller, para determinar si el usuario esta
conforme con la reparacién o el mantenimiento hecho)

Nota: Elaboracion propia

7.1.4 Localizacion
El taller automotriz “PINA” se ubicaria en la avenida Alonzo de mercadillo, via de acceso

principal al canton Zaruma dotada de negocios complementarios al taller automotriz como los
locales comercializadores de repuestos automotrices. Geograficamente el sector presenta una

superficie de terreno plano que permite la construccion e implementacion de este tipo de negocio.



llustracion 16
Localizacion del TALLER AUTOMOTRIZ “PINA”

@ Mina el Sexmo Q
@ QC:omzzaﬁ;'a Bira

Banco del Pichincha

Qrocentro

Centro Materno
Infantil y Emergencias...

ASR Automotriz  2/0NS0 galvez d
9” : 9 HOSPITAL DEL IESS b

@ O

Nota: Google Maps (2022)

7.1.5 Analisis de recursos
Para garantizar el funcionamiento del negocio es necesario contar con varios recursos de

origen material e inmaterial. Los siguientes 3 apartados desglosan los bienes con los que debe

contar la empresa para iniciar y mantener sus actividades comerciales.



7.1.5.1 Activos fijos

Tabla 20
Equipos y herramientas necesarias para el funcionamiento del TALLER AUTOMOTRIZ “PINA”

Tipo de recurso Cantidad  Precios Dimensiones
requerida
Equipos
Elevador de dos postes piso libre 1 $4.000,00 4.8m?
Elevador de alineacion 1 $4.000,00 13.5m?
Compresor. 1 $ 800,00 0.5m?
Banco de pruebas de 6 inyectores 1 $1.000,00 0.48m?
Rectificador de Discos y Tambores 1 $2.000,00 0.72m?
Analizador de gases. 1 $1.000,00 0.11m?
Opacimetro (Diesel). 1 $1.000,00 0.11m?
Alineador 3D. 1 $2.000,00 3.6m?
Desenllantadora. 1 $ 800,00 1.44m?
Balanceadora. 1 $ 700,00 1.5m?
Mesas de trabajo. 3 $ 300,00 1.76m?
Herramientas
Llaves. 3 $ 200,00 N/A
Dados. 3 $ 200,00 N/A
Palancas. 3 $ 200,00 N/A
Raches. 3 $ 300,00 N/A
Torquimetros. 3 $ 300,00 N/A
Sierras. 5 $ 60,00 N/A
Martillos. 5 $ 40,00 N/A
Cinceles. 5 $ 30,00 N/A
Alicates. 5 $ 60,00 N/A
Taladros. 3 $ 250,00 N/A

Herramientas de diagnostico




SCANNER multimarca 12v.
Multimetro osciloscopio
Herramientas neumaticas o
hidraulicas
Pulverizador
Pistola de impacto %2”
Pistola de impacto %"
Gato hidraulico.
Pluma hidraulica.
Herramientas de medicion
Flexometro.
Regla graduada.
Pie de rey.
Manometro.

Equipos de seguridad y vigilancia
EPP (equipo de seguridad personal)
Kit de seguridad
Televisor
Extintores
Detectores de humo
Lamparas de emergencia
Juego de sefaléticas

Muebles y enceres
Muebles de oficina
Equipo de cédmputo
Impresora
Mostrador
Cafetera

N
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$1.000,00
$1.000,00

$ 300,00
$ 600,00
$ 600,00
$ 400,00
$ 200,00

$80,00
$ 70,00
$ 60,00
$ 50,00

$80,00
$ 150,00
$ 350,00
$ 100,00
$30,00
$ 20,00
$ 15,00

$ 200,00
$ 500,00
$ 200,00
$ 150,00
$30,00

N/A
N/A

N/A

N/A

N/A
0.18m?
1.2m?

N/A
N/A
N/A
N/A

N/A
N/A

42 pulgadas
0.1m?
N/A
0.1m?
N/A

2m?
0.05m?
0.05m?

2m?

N/A

Nota: Elaboracion propia



7.1.5.2 Activos diferidos

Tabla 21
Activos diferidos necesarios para el funcionamiento del TALLER AUTOMOTRIZ “PINA”

Tipo de activo Cantidad Valor
requerida tentativo
Gastos de instalacion 1 $ 300,00
Software 1 $ 650,00
Permisos y patentes
RUC 1 $2,00
Patente 1 $ 25,00
Permiso del cuerpo de 1 $3,00
bomberos
Permisos municipales 1 $ 10,00
Permiso de funcionamiento 1 $ 10,00

Nota: Elaboracién propia

7.1.5.3 Recursos humanos
Las contrataciones de personal se regiran a la normativa vigente en la Ley del Trabajo,

acatando todos los derechos y obligaciones que debe cumplir el empleador y los trabajadores.

Se contrataran a 4 trabajadores que ocuparan los puestos de asistente y atencion al cliente

para las ventas de accesorios, mecanicos automotrices y ayudante de taller.



Tabla 22

Recursos humanos necesarios para el funcionamiento del TALLER AUTOMOTRIZ “PINA”

Areas Cargo Perfil Nro. de Horarios Salarios
puestos de
trabajo
Administrativa y de Gerente 3er nivel en 1 De lunes a viernes $ 800,00
seguridad del trabajo general administracion de 7:30am a 5pm y
de empresas o el sabado de 8:30am
a fines a 12:30pm
Operativa y de seguridad  Jefe de taller ~ Ingeniero en 1 De lunes a viernes $ 800,00
del trabajo mecénica de 7:30am a 5pm y
automotriz o0 a el sabado de 8:30am
fines a 12:30pm
Administrativa y ventas  Asistente y Tecnologia en 1 De lunes a viernes $ 500,00
atencion al contabilidad o de 7:30am a 5pm y
cliente a fines el sébado de 8:30am
a 12:30pm
Operativa Mecanicos Tecnologia en 2 De lunes a viernes $ 500,00
automotrices mecénica de 7:30am a 5pm y
automotriz el sabado de 8:30am
a 12:30pm
Operativa Ayudante de  Nivel basico 1 De lunes a viernes $ 425,00
mecanica de 7:30am a 5pm 'y

el sdbado de 8:30am
a 12:30pm

Nota: Elaboracion propia

Como se habia mencionado en parrafos anteriores, los puestos de gerente y de jefe de taller

seran ocupados, en un inicio, por los autores de esta tesis. Los restantes 4 puestos de trabajo

(Asistente y atencion al cliente, Mecanicos y Ayudante de mecanica) si se pondran a disposicion

de personas interesadas.



CAPITULO V - ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

8.1 Estudio econdmico financiero
8.1.1 Desglose de la inversion inicial

Tabla 23
Desglose de la inversion inicial requerida para la puesta en marcha del TALLER AUTOMOTRIZ
“PINA”

Activos fijos Cantidad Costo unitario Total,

requerida  / materiales requerido
requeridos

Equipos $ 18.200,00
Elevador de dos postes piso libre 1 $ 4.000,00 $ 4.000,00
Elevador de alineacion 1 $ 4.000,00 $ 4.000,00
Compresor. 1 $ 800,00 $ 800,00
Banco de pruebas de 6 inyectores 1 $ 1.000,00 $ 1.000,00
Rectificador de Discos y Tambores 1 $ 2.000,00 $ 2.000,00
Analizador de gases. 1 $ 1.000,00 $ 1.000,00
Opacimetro (Diesel). 1 $ 1.000,00 $ 1.000,00
Alineador 3D. 1 $ 2.000,00 $ 2.000,00
Desenllantadora. 1 $ 800,00 $ 800,00
Balanceadora. 1 $ 700,00 $ 700,00
Mesas de trabajo. 3 $ 300,00 $ 900,00
Herramientas $ 5.300,00
Llaves. 3 $ 200,00 $ 600,00
Dados. 3 $ 200,00 $ 600,00
Palancas. 3 $ 200,00 $ 600,00
Raches. 3 $ 300,00 $ 900,00
Torquimetros. 3 $ 300,00 $ 900,00
Sierras. 5 $ 60,00 $ 300,00




Martillos.
Cinceles.
Alicates.

Taladros.

Herramientas de diagnostico
SCANNER multimarca 12v.
Multimetro osciloscopio

Herramientas neumaticas o hidraulicas
Pulverizador
Pistola de impacto %2”
Pistola de impacto %"
Gato hidraulico.
Pluma hidraulica.
Herramientas de medicion
Flexometro.
Regla graduada.
Pie de rey.
Manometro.
Equipos de seguridad y vigilancia
EPP (equipo de seguridad personal)
Kit de seguridad
Televisor
Extintores
Detectores de humo
Lamparas de emergencia
Juego de sefaléticas
Muebles y enceres
Muebles de oficina
Equipo de cédmputo
Impresora
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40,00
30,00
60,00
250,00

1.000,00
1.000,00

300,00
600,00
600,00
400,00
200,00

80,00
70,00
60,00
50,00

80,00
150,00
350,00
100,00

30,00

20,00

15,00

200,00
500,00
200,00
150,00

200,00
150,00
300,00
750,00
2.000,00
1.000,00
1.000,00
4.100,00
300,00
1.200,00
1.200,00
1.200,00
200,00
780,00
240,00
210,00
180,00
150,00
985,00
80,00
150,00
350,00
200,00
150,00
40,00
15,00
1.780,00
400,00
1.000,00
200,00
150,00




Cafetera
Activos diferidos
Gastos de instalacion
Software
RUC
Patente
Permiso del cuerpo de bomberos
Permisos municipales
Permiso de funcionamiento
Capital de trabajo
Caja chica

Inventario inicial de accesorios

NA

NA
NA
NA
NA
NA

NA
NA

Sueldos, beneficios de ley y aportes al IESS (3 NA

meses vista)

Servicios profesionales (3 meses vista) NA

Alquiler de local (incluidos los servicios basicos / NA

3 meses vista)
Material de oficina
Material de limpieza
Publicidad

Compra de materia prima

NA
NA
NA
NA

INVERSION INICIAL

©

30,00

$ 300,00
$ 650,00
$ 2,00
$ 25,00
$ 3,00
$ 10,00
$ 10,00

$ 300,00

$ 200,00
$ 13.272,86

$ 300,00
$ 500,00
50,00
40,00

100,00
400,00

© H B H

$ 30,00
$ 1.000,00
$ 300,00
$ 650,00
$ 2,00
$ 25,00
$ 3,00
$ 10,00
$ 10,00
$ 15.862,86
$ 300,00
$ 200,00
$ 13.272,86

$ 900,00

$ 1.500,00

50,00

40,00
100,00
400,00
$ 50.907,86

$
$
$
$

Nota: Elaboracion propia

La naturaleza de este proyecto lleva implicito una alta inversion en equipos y herramientas

gue son necesarios para el proceso productivo. Si se calcula el porcentaje que representan los

costos de dichos equipos y herramientas necesarios para los servicios que brindara el taller, se

puede observar que estos figuran el 60% de la inversion inicial del negocio.



8.1.2 Ingresos proyectados
Sobre la base de la demanda efectiva proyectada y los resultados de la pregunta nimero 5
de la encuesta, la cual indica cules son los servicios méas utilizados por los usuarios de los talleres

de mecénica automotriz; se estimaron los siguientes ingresos:

Tabla 24
Ingresos proyectados por concepto de venta de servicios

Servicios Demanda Demanda P.V.P Total de
absoluta  relativa ingresos
mensual  mensual mensuales

Alineacién y balanceo 4 1,75% $ 20,00 $ 80,00
Diagnostico automotriz 5 219% $ 30,00 $ 150,00
Sistema de suspension 33 1447% $ 40,00 $ 1.320,00
Sistema de direccion 18 789% $ 3500 $ 630,00
Sistema de frenado 60 26,32% $ 2500 $ 1.500,00
Sistema de refrigeracion del 5 219% $ 2500 $ 125,00
motor
ABC del motor 3 1,32% $ 11500 $ 345,00
Cambio de aceite y filtro del 70 30,70%0 $ 30,00 $ 2.100,00
motor, transmision y corona
Sistema de encendido 30 13,16% $ 2500 $ 750,00
TOTALES MENSUALES 228 100,00% $ 7.000,00
TOTALES ANUALES 2736 $ 84.000,00

Nota: Elaboracion propia

Para potenciar el volumen de ingresos, el taller se especializara en servicios destinados a
las marcas mas usadas en Zaruma, que segun la encuesta son Chevrolet con un 37.7% de las

observaciones, Toyota con el 23.22% y Hyundai con el 9.56%.



Tabla 25

Ingresos proyectados por concepto de venta de accesorios

N° Productos (accesorios) Demanda P.V.P Total de ingresos
mensual mensuales

1 Plumas 5 $ 10,00 $ 50,00
2 Barrade techo 2 $ 25,00 $ 50,00
3  Protectores para puertas 2 $ 10,00 $ 20,00
4  Tapacubos 3 $ 25,00 $ 75,00
5 Fundas para proteger la carroceria 3 $ 20,00 $ 60,00
6 Pedales de aluminio 3 $ 15,00 $ 45,00
7 Volante con disefio de competicion 5 $ 10,00 $ 50,00
8 Iluminacion interna 2 $ 40,00 $ 80,00
9 Alfombrillas de aluminio 5 $ 10,00 $ 50,00
10 Cubrecinturén 5 $ 5,00 $ 25,00

TOTALES MENSUALES 35 $ 505,00

TOTALES ANUALES 420 $6.060,00

Nota: Elaboracién propia

Como se pudo observar, los servicios de mecénica constituyen el mayor volumen de
ingresos mensuales proyectados, representando el 93% del total estos. Por otra parte, la venta de
accesorios apoyara en un 7% a las entradas de efectivo del negocio.

Se decidio establecer un horizonte proyectado de 5 afios, con un crecimiento estimado del

5% anual. Con esta informacién los ingresos del taller se deben comportar de la siguiente manera:

Tabla 26
Proyeccion de las ventas anuales del TALLER AUTOMOTRIZ “PINA”

ANO0S Ventas
1 $ 90.060,00
2 $ 94.563,00




3 $ 99.291,15
4 $ 104.255,71
5 $ 109.468,49

Nota: Elaboracién propia

8.1.3 Analisis de costos y gastos

El costo de venta de los servicios se estimo en el 40% y el de los accesorios a comercializar

en el 80%. Dichos costos se deben obrar como se observa en las siguientes tablas:

Tabla 27

Costo de ventas proyectados para los servicios

ARos Ventas de servicios

Costo de venta de

servicios
1 $ 84.000,00 $ 16.800,00
2 $ 88.200,00 % 17.640,00
3 $ 92.610,00 $ 18.522,00
4 $ 97.24050  $ 19.448,10
5 $ 102.10253  $ 20.420,51

Nota: Elaboracion propia

Tabla 28

Costo de ventas proyectados para los accesorios

ARos Ventas de Costo de venta de
accesorios Sservicios

1 $ 6.060,00 $ 3.636,00

2 $ 6.363,00 $ 3.817,80

3 $ 6.681,15 $ 4.008,69

4 $ 7.01521 $ 4.209,12

5 $ 7.36597 $ 4.419,58




Tabla 29

Costos y gastos fijos

Nota: Elaboracién propia

Descripcion Afios
1 2 3 4 5

Sueldos, beneficiosde leyy  $53.091,45 $55.746,02 $58.533,32 $61.459,99 $64.532,99
aportes al IESS
Servicios profesionales $ 3.600,00 $ 3.600,00 $ 3.600,00 $ 3.600,00 $ 3.600,00
Arriendo de local (incluidos $ 6.000,00 $ 6.000,00 $ 6.000,00 $ 6.000,00 $ 6.000,00
servicios basicos)
Publicidad $ 1.200,00 $ 1.200,00 $ 1.200,00 $ 1.200,00 $ 1.200,00
Gastos de depreciacion $ 3.170,00 $ 3.170,00 $ 3.170,00 $ 3.170,00 $ 3.170,00
Gastos de amortizacion $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00
Gastos de materiales de $ 90,00 $ 90,00 $ 90,00 $ 90,00 $ 90,00
oficina y limpieza
Pago del préstamo bancario $ 6.79581 $ 6.79581 $ 6.79581 $ 6.79581 $ 6.795,81

TOTAL ANUAL $73.997,26 $76.651,83 $79.439,14 $82.365,80 $85.438,80

Nota: Elaboracién propia

Los costos fijos tienen gran relevancia en este modelo de negocio. Los pagos de sueldos,

beneficios de ley y el aporte al IESS predomina con un promedio del 74% en relacién con el total

de costo fijo anual. Otros gastos relevantes seran los pagos del préstamo bancario y los pagos de

arriendo, que determinan el 9% y el 8% respectivamente.



8.1.4 Estado de resultados inicial y proyectado

Tabla 30

Estado de Resultados inicial y proyectado

Cuentas Nominales Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos Principales $90.060,00 $94.563,00 $99.291,15 $104.255,71 $109.468,49
Costos de Ventas $20.436,00 $21.457,80 $22.530,69 $ 23.657,22 $ 24.840,09
Utilidad Bruta $69.624,00 $73.10520 $76.760,46 $ 80.598,48 $ 84.628,41
Gastos de Operacion $64.286,45 $65.966,02 $68.753,32 $ 71.679,99 $ 74.752,99
Gastos de Ventas $43.822,05 $45502,15 $47.266,26 $ 49.11857 $ 51.063,50
Sueldos, beneficios de ley y aportes al IESS $33.602,05 $35.282,15 $37.046,26 $ 38.89857 $ 40.843,50
(trabajadores operativos)
Depreciacion equipamiento operativos $ 2.830,00 $ 2.830,00 $ 2.830,00 $ 283000 $ 2.830,00
Alquiler del inmueble $ 6.000,00 $ 6.000,00 $ 6.000,00 6.000,00 $ 6.000,00
Otros gastos operacionales $ 1.390,00 $ 1.390,00 $ 1.390,00 1.390,00 $ 1.390,00
Gastos de Administrativos $20.464,40 $23.918,87 $21.772,06 $ 22.846,42 $ 23.974,49
Gastos de material de oficina y limpieza $ 90,00 $ 90,00 $ 90,00 $ 90,00 $ 90,00




Sueldos, beneficios de ley y aportes al IESS
(trabajadores administrativos)

Amortizacion software

Depreciacion equipo y mobiliario de oficina

Gastos de constitucion

Otros gastos administrativos

Resultado de Explotacion (B.A.1.1.)

Otros Ingresos

Ingresos financieros

Otros Egresos

Otros egresos

Gasto Financiero
Amortizaciones del capital mas intereses del

préstamo recibido

Beneficios Antes de Impuestos (B.A.1.)
Participacion laboral (B.A.l. * 15%)
Impuesto a la Renta (B.A.l. * 25%)

$ 19.489,40
$ 50,00
$ 340,00
$ 350,00
$ 145,00
$ 5.337,55
$ -
$ -
$ -
$ -
$ 6.795,81
$ 6.795,81
-$ 1.458,26
$ -
$ -

$ 20.463,87
$ 50,00
$ 3.170,00
$ -
$ 145,00
$ 7.139,18
$ 100,00
$ 100,00
$ 100,00
$ 100,00
$ 6.795,81
$ 6.795,81
$ 34337
$ 51,50
$ 85,84

$ 21.487,06
$ 50,00
$ -
$ -
$ 145,00
$ 8.007,14
$ 200,00
$ 200,00
$ 100,00
$ 100,00
$ 6.795,81
$ 6.795,81
$ 1.311,32
$ 196,70
$ 327,83

©

©

22.561,42

50,00

145,00

8.918,49

300,00
300,00

100,00
100,00

6.795,81
6.795,81

2.322,68
348,40
580,67

»

®H BH B H

23.689,49

50,00

145,00

9.875,42

400,00
400,00

100,00
100,00

6.795,81
6.795,81

3.379,61
506,94
844,90




BENEFICIO NETO -$ 145826 $ 206,02 $ 786,79 $ 139361 $ 2.027,76

Nota: Elaboracion propia



El taller tendré resultados negativos en el primer afio de actividades, como se pudo observar
en el Estado de Resultados proyectado. El incremento anual de las ventas proporcionard mejores

rendimientos, derivando en beneficios anuales crecientes.

8.1.5 Financiamiento

El financiamiento del negocio se obtendra a través del aporte de los socios y de un préstamo
bancario otorgado por BanEcuador. El 49% de los recursos financieros necesarios para la puesta
en marcha del emprendimiento seran aportados autores de este plan de negocios, el restante 51%

sera la cantidad de dinero que se pedira prestada al banco anteriormente mencionado.

8.1.6 Balance general inicial

Tabla 31
Balance inicial del TALLER AUTOMOTRIZ “PINA”

Activo Pasivo
Activo Corriente Pasivo Corriente
Caja Bancos $15.972,86 Obligaciones por pagar CP  $ -
Inventario $ 600,00
Activo Fijo Tangible Pasivo Largo Plazo
Equipos de computacion $ 500,00 Obligaciones por pagar LP  $ 25.907,86
Impresora $ 200,00
Equipamiento $25.780,00
Muebles y enceres $ 350,00
Activo Fijo Intangible Capital Social $ 18.145,00
Software $ 650,00
Total Activo $44.052,86 Total Pasivo y Capital $ 44.052,86

Nota: Elaboracion propia






8.1.7 Flujo de caja proyectado

Tabla 32
Flujo de caja proyectado del TALLER AUTOMOTRIZ “PINA”

(+)

(-)

(-)

(-)

(-)

(=)
(+)

Descripcion

Ventas

Costos fijos

Costos variables

Amortizacion y depreciacion

Gastos de instalacién, permisos

y patentes

BAII (ebit)
Impuestos negativos

Impuestos

BDI

Amortizacion y depreciacion

Afo 0 Afo 1
- $90.060,00
- $70.777,26
- $20.436,00
- $ 3.220,00
350,00 $ -

350,00 -$ 4.373,26

350,00 -$ 4.373,26
- $ 3.220,00

$

ARfo 2
94.563,00

73.431,83

21.457,80

3.220,00

3.546,63

137,35

3.683,98
3.220,00

$

Afo 3
09.291,15 $

76.219,14 $

22.530,69 $

3.220,00 $

2.678,68 -$

52453 $

3.203,21 -$
3.220,00 $

ARfo 4
104.255,71

79.145,80

23.657,22

3.220,00

1.767,32

929,07

2.696,39
3.220,00

»

»

$

ARfo0 5
109.468,49

82.218,80

24.840,09

3.220,00

810,39

1.351,84

2.162,24
3.220,00




(=) FCO

(-) Inversion
Fondo de maniobra

(-) Variacion fondo de maniobra

(=) FCL
Inflacion
Factor inflacionario

Flujo de caja con inflacién

-$ 350,00 -$ 1.153,26

$50.907,86 $ -
$ - $ -
$ - $ -

-$51.257,86 -$ 1.153,26
2,00%

100% 102%
-$51.257,86 -$ 1.176,33

-$

-$

463,98 $ 16,79
-3 -
463,98 $ 16,79
2,50% 2,00%
105% 107%
485,09 $ 17,91

523,61

523,61
3,00%

110%
575,13

1.057,76

1.057,76
2,00%
112%
1.185,09

Nota: Elaboracion propia

La proyeccion del flujo de caja refleja rendimientos negativos en los dos afios de actividades del negocio. Esto es producto de la

alta inversion en inicial y los altos costos fijos acarreados por la empresa. No obstante, el tercer afio ya muestra resultados positivos, los

que debe ir creciendo a medida que el negocio gane mas clientes.



8.2 Evaluacion econdmica financiera
8.2.1 Andlisis del punto de equilibrio

Tabla 33
Cdlculo del punto de equilibrio del TALLER AUTOMOTRIZ “PINA”

Descripcion Valores
Ventas $ 96.100,00
() Costo variable (23% de las ventas) $ 22.103,00
(-) Costos fijos $ 73.997,00
Beneficio o pérdida $ 0,00

Nota: Elaboracién propia

El punto de equilibrio es uno de los elementos més utilizados para analizar la viabilidad
econdmica y financiera de las empresas. En el caso particular del TALLER AUTOMOTRIZ
“PINA” se percibe un punto de equilibrio de aproximadamente $96.100,00, predominando

nuevamente el monto elevado de los costos fijos.

8.2.2 Periodo de recuperacion de la inversion
El periodo de recuperacion en este emprendimiento es superior a los 5 afios proyectados

en el flujo de caja.

8.2.3 Andlisisde la TIR

$ 116,71
$ 11671 ( $ 6.133,18 )
) -1

TIR =
( $ 50.907,86

TIR = -11%
En el periodo analizado (5 afios) la tasa interna de retorno muestra un resultado negativo.
Se prevé que los rendimientos de sexto, séptimo y octavo afios contribuyan a la obtencion de un

resultado positivo en este indicador.



8.2.4 Andlisis del VAN

VAN = $50.907.86 + $-1.176,33 + $ -485,09 + $ 1791 4 $ 57513 + $ 1.185,09

(1+0,07) (1+0,07)%2  (1+007)"3  (1+0,07)  (1+0,07)"5

VAN = §$-50.907,86 + -$ 1.099,37 + -$ 42370 + $ 1462 + $ 43877 + $ 844,95

VAN = $-51.132,60

Al igual que el TIR, el valor actual neto muestra resultados negativos que se esperan

superar en el sexto, séptimo y octavo afos.



CONCLUSIONES

v El estudio de la bibliografia y los principales conceptos tedricos permitieron la
construccidn conceptual del término negocios, plan de negocio, entre otros. Llegando a la
conclusion de que el plan de negocio facilita la identificacion clara de los objetivos y metas
del empresario en cuanto a la insercion de un producto en el mercado.

v' El diagnostico del estado actual del comportamiento de las ventas en el negocio permitié
conocer a partir de los instrumentos y técnicas aplicadas que la propuesta del taller integral
es atractiva para su mercado objetivo. Se evidencia una oportunidad de insertar un servicio
novedoso en el mercado del mantenimiento y las reparaciones de vehiculos, sustentado en
la excelencia, el equipamiento de vanguardia y la formacion técnica y profesional de sus
fundadores.

v' El proyecto es viable desde la perspectiva econdmica y financiera, segln se pudo observar
en el capitulo cinco. Como argumentacion a lo anteriormente dicho estan las proyecciones
del Estado de Resultados y el Flujo de Caja, que muestran rendimientos favorables desde
el segundo afio. Los resultados del VAN y la TIR contrastan con la informacién
proporcionada en la oracion anterior, debido a que dichos indicadores fueron calculados

para un plazo reducido de afios.



RECOMENDACIONES

v" Implementar la propuesta de plan de negocio del TALLER AUTOMOTRIZ “PINA” para
la mejora del posicionamiento de la microempresa.

v" Identificar los aspectos claves recogidos en el plan de negocio que definan las estrategias
promocionales en las redes.

v' Se debe prestar especial atencion a la competencia. El negocio carece de altas barreras de
entrada y el producto es facilmente replicable.

v' Desde la puesta en marcha del proyecto se debe trabajar en la transformacién de amenazas
en oportunidades y de debilidades en fortalezas

v" Es necesario analizar, en la practica, la necesidad de incurrir en los altos costos fijos
observados en el capitulo 5. Las estrategias que se puedan adoptar para minimizar el
impacto de dichos costos en la rentabilidad del negocio pueden determinar el éxito o el
fracaso del proyecto.

v" Se debe hacer seguimiento de los indicadores econémico-financieros del proyecto en vista

de prevenir un deterioro de estos.
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ANEXOS

Anexo 1 Entrevista realizada a los duefios de talleres mecanicos

Nombre del Taller Mecénico: Fecha:

Ubicacion:

1. ¢Qué tiempo tiene su taller?

2. ¢Cuantos empleados tiene?

3. ¢Su local el propio o arrendado?

4. ¢Qué servicios presta a la poblacion?

5. ¢Qué servicios piensa que le faltan implementar en su taller, y que servicios considera usted

le hacen falta al cantén Zaruma?

6. ¢Considera usted que sus precios son modicos, en comparacién con los otros talleres

mecanicos?

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



8. ¢Cree usted que la ubicacion del taller influye mucho en su clientela?

9. ¢En base a su experiencia cual es el promedio de ventas mensuales que genera su taller

mecanico?

10. ¢ Cuénta es la inversion en su taller? Aproximado

11. ;Piensa usted que en el taller mecénico influye mucho el espacio?

12. ¢ Qué requisitos necesito para implementar su taller?

13. ¢ Cudles son las marcas mas frecuentes de vehiculos que visitan su taller mecanico?

Observaciones:




Anexo 2 Encuesta aplicada a la muestra calculada en la ciudad de Zaruma

Género:  Femenino () Masculino ()

1. Usted posee vehiculo

2. ¢Indique la marca de vehiculo que posee?

3. ¢Conoce usted de un centro automotriz dentro del cantdn Zaruma, que brinde servicios de
mantenimiento, con personal capacitado y tecnologia de Gltima generacion?

4. ¢Con que frecuencia usted visita un taller mecénico?

5. ¢Cuéles son los servicios que usted mas utiliza en un taller mecanico?

6. ¢Cuél es el monto aproximado que usted gasta cada vez que lleva su vehiculo al taller?

Costos

$5 a $30

$30 a $60

$60 a $120

Mayor a $120

7. ¢(Cuéles de los siguientes aspectos en la siguiente escala considera usted los mas
importantes para que un taller mecénico sea de su agrado? Siendo 1 el méas importante y el

3 menos importa.

8. ¢Le gustaria a usted que en la ciudad de Zaruma exista un taller automotriz, es decir que

ofrezca todos los servicios para su vehiculo?



Si su respuesta de la pregunta anterior es positiva indique los servicios que usted utilizaria

Servicios:

Servicio

Cambio de Aceite y Filtros (motor, caja y corona)

Mantenimiento del sistema de frenos (pastillas, zapatas, etc.)

Mantenimiento del sistema de Direccion (rotula, terminales, etc.)

Mantenimiento del sistema de suspension (amortiguadores y neumaticos)

Mantenimiento del sistema de encendido (bobinas, bujias, etc.)

Sistema eléctrico y electrénico (sensores y actuadores)

Otros

9. ¢Seleccione de entre las opciones la ubicacidn que le gustaria que este ubicado el taller

automotriz?

Ubicacion Respuesta

Ramirez Pamba

Barrio Limoncito

Barrio el faique

Alonzo de Mercadilla, sector la

gasolinera.
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