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ABSTRACT

This research aims to conduct a feasibility study for the import and sale of electronic
parts for the car brands of Hyundai, Mitsubishi and Audi, to the General Federation of
Artisans of Pichincha (FEGAPI)

The Federation is looking for projects that can be implemented in their offices in
order to get revenue and thus get more efficiently meet its main objective of provide
training and offer technical talks to the unions that form part of it.

For the FEGAPI, the study of the import and sale of electronic spare parts is an

opportunity for him to use the offices in the building and thus fully meet all its aims.

In the market study could define that unmet demand exists for the consumption of
original spare parts and could be determined the answers stars who will make the base
for the project, as well as in the technical study of economic and personal investment
required was determined, and in the financial study is detailed that the project is
feasible and has a short recovery time of the initial investment.

In general the study determines the feasibility of the project, being for the FEGAPI a
good investment alternative with its own risk, with a market which in future can cover
a majority. Proceeds from this project are an aid to provide training and lectures to
artisans who are part of the unions to the Federation, and with it, do of the artisans

more competitive people in the market.



RESUMEN

El presente trabajo de investigacion consiste en realizar un estudio de factibilidad para
la importacién y comercializacion de repuestos electronicos para vehiculos de las
marcas Hyundai, Mitsubishi y Audi, para la Federacion General de Artesanos de
Pichincha (FEGAPI)

La Federacion estd buscando proyectos que se puedan implementar en sus oficinas,
para obtener ingresos y asi cumplir con mayor eficiencia su objetivo principal de
brindar capacitacion y charlas técnicas a los gremios a los que agrupa.

Para la FEGAPI, el estudio de la importacion y comercializacion de repuestos
electronicos es una oportunidad para darle utilizacion a las oficinas que se encuentra

en su edificio y asi cumplir a toda cabalidad sus fines.

En el estudio de mercado se pudo definir que existe demanda insatisfecha para el
consumo de los repuestos originales y se pudo determinar las repuestas estrellas que
van hacer la base para el proyecto, asi como en el estudio técnico se determiné la
inversion econdmica y personal requerida para el desarrollo del estudio y en el
estudio financiero se detalla que el proyecto es factible y tiene un corto tiempo de
recuperacion de la inversion inicial.

El estudio en general determina la factibilidad del proyecto siendo para la FEGAPI
una buena alternativa de inversiébn con su respectivo riesgo, que cuenta con un
mercado el cual a futuro se puede abarcar una mayor parte. Las ganancias obtenidas
con este proyecto es una ayuda para brindar capacitaciones y charlas a los artesanos
que son parte de los gremios a los que agrupa la Federacidon, y asi hacer de los

artesanos personas mas competitivas en el mercado.



INTRODUCCION

En la actualidad, dado los avances en la tecnologia no es solamente primordial
cambiar con innovacion las formas de desarrollar las cosas, es sumamente necesario
cambiar la forma de pensar, imaginar, recordar, y actuar, ya que se estd en un mundo
donde todo cambia a cada segundo; y seguir manejando los negocios de una manera
anticuada, no hara que se llegue al éxito, esto no significa desprestigiar las bases,

simplemente se aprender de ellas, actualizarlas y adaptarlas a la actualidad.

Si se parte de la frase que Newton dijo "Si he visto mas lejos es porque estoy sentado
sobre los hombros de gigantes"; se observa que para avanzar en la historia es
necesario tomar como modelo los conocimientos de grandes personajes, tal como lo
hizo el mismo Newton cuestionando pensamientos y aportando con nuevas ideas, los
principios mecanicistas del modelo Newtoniano fue aplicado hasta el siglo XIX y no
solo a la fisica, sino también modelos economicos de aquella época, pero al pasar el
tiempo , los mercados cambian velozmente, y para este nuevo siglo, el XXI, Newton
paso a ser los hombros de nuevos cientificos, como Einstein y hasta llegar al modelo

Cuantico.

TABLA 1

Modelo Newtoniano y cuéantico

Newtoniano Cuantico

Certeza Incertidumbre
Predictibilidad Cambio rapido
Jerarquia Redes no jerarquicas
Division del trabajo Multifuncionalidad
Fragmentacion Enfoque holistico
Empleados pasivos Empleados socios

Un punto de vista Muchos puntos de vista




Competencia Complementacion
Estructuras rigidas Respuesta y flexibilidad

Reactivo Experimental
Nota: SERRA, (2000). El nuevo juego de los negocios.
Elaborado por: Michell Molina

Las empresas de hoy en dia y las personas que las manejas se mueven en nuevos
entornos y por lo tanto deben mirar al cambio como una oportunidad y no mas como
un problema, donde el bien méas importante no son los recursos sino los clientes y el
mercado, la comunicaciéon en la organizacién debe ser en todos los sentidos y
contenidos, y ante un error no castigar, sino capitalizarlo como conocimiento.

Por lo tanto las empresas deben moverse con el cambio y la innovacion para llegar al
éxito.

Es por esto que este proyecto se plantea como un apoyo social a Federacion General
de Pichincha (FEGAPI), con la finalidad de aportar con un estudio que ayude a
generar ingresos para dar frente a las nuevas normativas del gobierno, con un
proyecto que busca ser factible y rentable para ser puesto en marcha, es por esto que
el estudio junta un proposito social con una oportunidad en el mercado automotriz por
medio de la venta de repuestos electronicos, que al igual por los medidas

gubernamentales tiene mucho futuro este tipo de proyecto.



CAPITULO 1

PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.2 Diagnéstico de la situacion
Los clientes de hoy en dia, quieren ser atendidos con rapidez y amabilidad, por
lo que en la venta de repuestos electronicos buscan estar respaldados con una garantia

y con un asesoramiento correcto para no sentirse estafados.

Las empresas o almacenes que venden repuestos automotrices deben poseer personal
especializado en el area automotriz y equipos de diagnostico eléctrico-electronico; de
esta manera poder asesorarles a sus clientes en el correcto funcionamiento del

repuesto.

Los clientes buscan lo mas eficiente referente a tiempo, dinero y calidad, no se toma
en cuenta esto al momento de ser atendidos ya que si no se posee el repuesto en ese
instante el automodvil se queda sin movilizacion un largo tiempo, los costos personales
y de mantenimiento del automovil se incrementan, ademas que el precio del repuesto
es mas elevado del real, y al no tener presente la necesidad del cliente la calidad del
servicio baja, dando a futuro una pérdida del cliente y una mala reputacion para la
empresa.

Las fallas de las empresas no solo se dan por lo dicho anteriormente sino también por
no hacer sentir a sus empleados motivados, los podran hacer recibir capacitaciones,
pero al no existir un buen clima laboral o no encontrarse satisfechos, se van de la
empresa a trabajar por cuenta propia con los conocimientos impartidos de la empresa,

a la final la organizacién ha gastado en capacitacion y formacion de personal.



Si existiera un proyecto que sea atractivo para el mercado, éste podria ser una nueva
forma de ingresos para entidades que se preocupan por el desarrollo de las personas

como es la Federacion General de Artesanos de Pichincha (FEGAPI).

La FEGAPI, es una organizacion que agrupa a varios gremios de artesanos, es su
deber mantener un mejoramiento técnico-profesional constante, mediante
capacitaciones, estableciendo lazos de unioén con otros organismos artesanales dentro
y fuera del pais, ademas otorga premios a quienes han contribuido al crecimiento de la
FEGAPI , asi como también a los gremios que son parte; estas actividades para ser
desarrolladas necesitan de un capital, la FEGAPI , no posee en su presupuesto la
cantidad suficiente para cumplir todos estos fines, por lo que si el proyecto se lo pone
en marcha brindaria nuevos ingresos para las diferentes areas y fines que debe

abarcar. (Ver anexo 1)

En Ecuador se est4 trabajando el Proyecto de Ley Unificada de Desarrollo del Sector
Artesanal, segun los funcionarios del MIPRO este proyecto de Ley surge como un
compromiso de unificar el sector artesanal que tiene dos leyes del mismo nivel
jerarquico: la ley de Fomento Artesanal, administrada por el MIPRO y la Ley de
Defensa al Artesano, administrada por la Junta Nacional de Defensa del Artesano,

ambas desde finales de los afios 1970. (El periddico del Ecuador, 20 de marzo 2014)

“Rafael Correa, plantea dentro del nuevo Cddigo Laboral la equiparacion de los
derechos y beneficios de los operarios y aprendices artesanales, con el resto de

trabajadores.” (Redaccion economica ,5 de junio 2013)



Pablo Arias, presidente de la Federacion General de Artesanos de Pichincha , expreso
que este planteamiento va en contra del articulo 16 de la Ley del Artesano, que
establece que este sector esta exento del pago de impuestos, décimo tercero y cuarto
sueldo y utilidades.

“Nosotros como artesanos no dependemos de nadie, nuestra producciéon no nos

alcanza como para pagar esos beneficios” (Andénimo, 8 de junio 2013)

Al poner en marcha el estudio de factibilidad no solo se beneficiaria la FEGAPI al
tener nuevos ingresos , sino que también se beneficiarian todos los gremios a los que
agruparia, ya que se generarian fuentes de empleo directamente para el Sindicato de

Mecéanicos de Pichincha.

Si el Proyecto de Ley Unificada de Desarrollo del Sector Artesanal se aprueba, los
artesanos deben pagar a sus aprendices las utilidades, décimo tercer y cuarto sueldo.

Los gremios de artesanos en todo el pais, deben analizar en sus actividades que
mejoras deben realizar para captar nuevos clientes y obtener mayores ingresos para
asi cumplir con la ley, aqui es donde entra la participacion de la Federacion General
de Artesanos de Pichicha, ya que una de sus funciones es brindar capacitaciones a
todos los gremios a los que agrupa, es por esto que la FEGAPI, busca proyectos que
generen ingresos para realizar esta y otras actividades que ayude en el desarrollo de
sus agremiados, es por esto que al vincular el proyecto con FEGAPI se estd

desarrollando un proyecto social, preocupandose por el desarrollo de la Federacion.



1.3  Contextualizacion e identificacion del problema de investigacion

1.3.1 El problema de investigacion
No se conoce si es factible el estudio para la importacion y comercializacion de
repuestos electronicos para vehiculos de las marcas Hyundai, Mitsubishi y Audi, para

la Federacion General de Artesanos de Pichincha (FEGAPI).

Causas:

e Nuevo Proyecto de Ley Unificada de Desarrollo del Sector Artesanal esta siendo
analizado.

e No generan ingresos las oficinas que estan en el edificio de la FEGAPL.

e Los automdviles en la actualidad poseen en su mayoria parte electronicas que
mecanicas.

e FEGAPI necesita de ingresos para seguir apoyando al desarrollo de los gremios a

los que agrupa.

Efectos:

e Los artesanos perderan algunos beneficios al ser aplicado el nuevo proyecto. Los
automoviles en la actualidad poseen componentes electrénicos para el correcto
funcionamiento de los vehiculos.

e Eliminacion de algunas capacitaciones y charlas hacia los artesanos de varios
gremios.

e No se conoce si la venta de repuestos electrénicos puede ser una actividad rentable

de beneficio econdmico, social y ambiental.



e No se conoce si el estudio de factibilidad de importacion y comercializacion de

repuestos electrénicos es un proyecto factible para generar ingresos para la

FEGAPIL.

Arbol de problemas de la necesidad de FEGAPI y la oportunidad de negocio

No se conoce si el estudio de factibilidad
de importacion y comercializacion de
repuestos electronicos es un proyecto
factible para generar ingresos para la

FEGAPI.

|

Los artesanos perderan
algunos beneficios al ser
aplicado el nuevo proyecto.

Eliminacion de algunas
capacitaciones y charlas hacia los
artesanos de varios gremios.

La venta de repuestos
electronicos puede ser una
actividad rentable de beneficio
economico , social y ambiental.

No se conoce si es factible el estudio de
factibilidad para la importacion y
comercializacion de repuestos electronicos
para vehiculos de las marcas Hyundai,
Mitsubishi y Audi, para la Federacion
General de Artesanos de Pichincha
(FEGAPI).

Nuevo Proyecto de Ley
Unificada de Desarrollo del
Sector Artesanal esta siendo
analizado.

No generan ingresos las oficinas que
estan en el edificio de la FEGAPI.

Los automoviles en la actualidad
poseen en su mayoria parte
electrénicas que mecanicas.

Figura 1. Investigacion propia
Elaborado por: Michell Molina

FEGAPI necesita de ingresos para
seguir apoyando al desarrollo de los
gremios a los que agrupa.




1.4  Formulacion del problema de investigacion

(Por qué no se ha establecido una importadora y comercializadora de repuestos
electronicos para vehiculos de las marcas Hyundai, Mitsubishi y Audi, para la
Federacion General de Artesanos de Pichincha (FEGAPI)?

Porque:

No se conoce si es factible una importacion y comercializacion de repuestos
electronicos para vehiculos de las marcas Hyundai, Mitsubishi y Audi, para la

Federacion General de Artesanos de Pichincha (FEGAPI).

1.5  Sistematizacion del problema de investigacion

(Por qué los artesanos perderan algunos beneficios al ser aplicado el nuevo proyecto?
Porque:

En el Nuevo Proyecto de Ley Unificada de Desarrollo del Sector Artesanal que esta
siendo analizado, los artesanos perderan algunos beneficios como no estar obligados
a pagar los décimos, fondos de reserva y utilidades y ademas tendrian que llevar

contabilidad y ser agentes de retencion del IVA.

(Por qué se eliminaran algunas capacitaciones y charlas hacia los artesanos de varios
gremios?
Porque:
La FEGAPI necesita de ingresos para seguir apoyando al desarrollo de los gremios a
los que agrupa y las oficinas que estan en el edificio de esta, no estan generando

dichos ingresos.



(Por qué la venta de repuestos electronicos puede ser una actividad rentable de
beneficio econdmico, social y ambiental?
Porque:

Los automoéviles en la actualidad poseen en su mayoria parte electronicas que

mecanicas.



CAPITULO 2

OBJETIVOS

2.1. Objetivo general
Realizar el estudio factibilidad para la importacion y comercializacion de repuestos
electronicos para vehiculos de las marcas Hyundai, Mitsubishi y Audi para la

Federacion General de Artesanos de Pichincha (FEGAPI)

2.2.  Objetivos especificos
e Determinar el mercado potencial que justifique el desarrollo del proyecto de
importacion y comercializacion de repuestos electronicos para vehiculos de las

marcas Hyundai , Mitsubishi y Audi para la Federacion General de Artesanos de

Pichincha (FEGAPI)

e Establecer el sistema técnico apropiado para el proyecto de importacion y
comercializacion de repuestos electronicos para vehiculos de las marcas Hyundai ,
Mitsubishi y Audi para la Federacion General de Artesanos de Pichincha

(FEGAPI)

e Definir las estrategias de marketing para el proyecto de  importacion y
comercializacion de repuestos electronicos para vehiculos de las marcas Hyundai ,
Mitsubishi y Audi para la Federacion General de Artesanos de Pichincha

(FEGAPI)
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e Establecer el sistema administrativo y legal idoneo para el proyecto de
importacion y comercializaciéon de repuestos electronicos para vehiculos de las
marcas Hyundai , Mitsubishi y Audi para la Federacion General de Artesanos de

Pichincha (FEGAPI)

e Determinar la factibilidad financiera referente al retorno de la inversion y los
beneficios econdmicos, sociales para el proyecto de importaciéon 'y
comercializacioén de repuestos electronicos para vehiculos de las marcas Hyundai ,
Mitsubishi y Audi para la Federacion General de Artesanos de Pichincha

(FEGAPI)
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CAPITULO 3

FUDAMENTACION TEORICA

3.1. Marco tedrico

Sistema nervioso del automévil moderno

SENSORES ACTUADOREQ]

Figura 2. Bosch, 2005
Elaborado por: Michell Molina

Sensores:

1. VSS (Vehicle Speed Sensor-Sensor de Velocidad del Vehiculo)

‘| Es un dispositivo que elimina la conexién mecénica que existe
__ ‘ entre el pedal del acelerador y la aleta de aceleracion del
J

colector de admision por medio de una conexion eléctrica y

sirve para controlar la estabilidad de las revoluciones del motor.
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2. CKP (Crankshaft Position — Sensor de posicion del cigiiefial )
Son detectores inductivos o de efecto Hall, que proveen una sefial
% a la ECU (Electronic Control Unit) para medir las RPM y
determinar el encendido e inyeccion electronica.
3. CMP (Camshaft Position — Sensor de posicion del arbol de levas)

Este sensor inductivo o de efecto Hall, le indica a la computadora
‘ (ECU) la posicion del arbol de levas para determinar la

sincronizacion de la chispa y la secuencia de inyeccion.

4. KNOCK SENSOR (Sensor de detonacion o golpeteo)

5. TPS (Throttle Position Sensor-Sensor de posicion de la aleta de aceleracion)

Crea una sefial eléctrica basada en la vibracion causada por la
detonacion. La computadora (ECU) usa esta comunicacion para

rastrear el tiempo cuando ocurren los golpes de encendido

(detonacion).

Este sensor de Posicion detecta el movimiento de la aleta de

aceleracion a través de los cambios de voltaje, estos cambios de

voltaje llegan a la computadora (ECU) que junto con otros
datos calcula la cantidad correcta de combustible que seréd inyectada al motor. El TPS
contiene una resistencia variable con una salida de voltaje de 0 a 0.9 Voltios con la

aleta cerrada y cerca de 5 Voltios con la aleta abierta.
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6. APPS (Accelerator Pedal Position Sensor - Sensor de Posicion del Pedal del
Acelerador )

Es un pedal, que contiene dos potenciometros que pueden ser

resistivos o de tipo Hall, que detecta la posicion del pedal del

acelerador a través de los cambios de voltaje que envia a la ECU

para que la aleta del Acelerador Electronico se abra o se cierre.

7. ECT (Engine Coolant Temperature —Sensor de temperatura del refrigerante del
motor)

Mide la temperatura del refrigerante del motor a través de una

resistencia que provoca la caida de voltaje de la computadora

(ECU) para que ajuste la mezcla aire/combustible y el tiempo

de encendido. La resistencia es variable, por ejemplo si
disminuye la resistencia por efecto de estar sometido a una alta temperatura entonces

se dice que la resistencia es un termistor tipo NTC.

8. OXYGEN SENSOR (Sensor de oxigeno)

Detecta la cantidad de Oxigeno que contienen los gases de escape,
generando voltajes de 0.1 a 1 Voltios, la computadora (ECU) utiliza
estos datos de mezcla rica o pobre para calibrar la relacion
aire/combustible hasta una relacion 14.7 gms de aire por 1 gm de

combustible, para obtener emisiones contaminantes minimas.
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9. MAF (Mass Air Flow- Sensor de flujo de la masa de aire)
Es un detector de flujo de aire, electronicamente mide la cantidad
de aire que ingresa al motor, por medio de una rejilla o alambres de

hilo caliente. La computadora (ECU) usa la informaciéon para

controlar el combustible y el reglaje del encendido.

10. IAT (Inlet Air Temperature- Sensor de temperatura del aire de entrada)

-~ Mide la temperatura del aire que ingresa por el multiple de admision,

:M] provocando una caida de voltaje en la computadora (ECU) para

? ajustar la mezcla de aire/combustible y la duracion del pulso del
inyector.

11. MAP (Manifold Absolute Pressure- Sensor de presion absoluta en el maltiple de

admision)

Obtiene informacion sobre los cambios en la presion
atmosféricay el vacio que se produce en el multiple de

admision, envia una sefial a la computadora (ECU) para que

pueda controlar el tiempo de ignicion o encendido y ajustar
la mezcla de aire/combustible en las diferentes condiciones de carga del motor y

altitud sobre el nivel del mar.
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Unidad de control electronica:

12. ECU (Electronic Control Unit- Unidad de Control Electronica)
La unidad de control de motor determina la
cantidad de combustible, el punto de ignicién y

otros pardmetros monitorizando el motor a través

de sensores. Estos incluyen: sensor MAP, sensor
de posicion del acelerador, sensor de temperatura del aire, sensor de oxigeno entre
otros, haciendo que actien otros dispositivos a la salida de la ECU llamados
actuadores, como por ejemplo las bobinas de encendido, inyectores, relés y muchos

otros mas.

Actuadores:

13. EGR (Exhaust Gas Recirculation — Recirculacion de gases de Escape)
'E o Re circula los gases del multiple de escape al multiple de admisioén
| 5 s con la finalidad de enfriar la temperatura de la cdmara de combustion

T

y reducir las emisiones de 6xido nitroso (NOX).

14. TAC (Idle Air Control- Véalvula del control del aire en Ralenti)
Esta valvula controlada por la computadora (ECU) regula la
cantidad de aire desviandola por un lado de la aleta de

aceleracion. Entra més aire en marcha alta; y menos aire en

marcha minima, logrando asi una velocidad de marcha

minima estable.
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15. EVAP (Evaporative Emission-Valvula de Emisiones de Evaporacion):

Esta valvula administra los vapores (gases) de combustible

altamente contaminantes al medio ambiente de tal forma que

dirige esos gases hacia un depdsito (canister) donde son

(ﬂ

combustion; donde seran diluidos, sin alterar o afectar el correcto rendimiento del

almacenados, y desde alli, son llevarlos hacia la camara de

motor y evitando que salgan al medio ambiente.

16. INJECTORS (Inyectores)

Son bocinas electromagnéticas controladas por la computadora,

+
3
-

- - &
& - b la cual regula el tiempo que se mantiene abierto el inyector,
= &
3
? = conforme el combustible que ingresa al motor.
-

17. IGNITION COIL (Bobinas de encendido o de ignicion)

Es un componente esencial del sistema de encendido.

A

Aporta la alta tension y la energia necesarias para generar la

chispa de alta tension en la bujia de encendido. Las bobinas

de ignicion, con o sin mddulo electronico emplean una
técnica asistida por la computadora (ECU). El éptimo funcionamiento de las bobinas

es indispensable para una buena combustion y un buen rendimiento del motor.
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18. ELECTRIC FUEL PUMP ( Electrobomba de combustible)
Es un pequefio motor de alta velocidad que acciona un rotor
\ de engranes o impulsor. Bombea a los inyectores de

combustible a una presion constante, la computadora (ECU)

activa al relé de la electrobomba cuando el switch se

encuentra en la posicion de encendido.

19. ELECTRONIC THROTTLE (Acelerador electronico)
Es un dispositivo que elimina la conexion mecanica que existe entre
el pedal del acelerador y la aleta de aceleracion del colector de

admision por medio de una conexion eléctrica y sirve para controlar

la estabilidad de las revoluciones del motor. ( BOSCH, 2005)

Se ha indicado el significado y funcionamiento de repuestos electronicos mas
importantes; cabe recalcar que mediante el estudio de mercado se hallard los
repuestos que mas se dafian de modelos de las marcas de automoéviles anteriormente
indicadas, con la informaciéon obtenida se investigara los posibles proveedores.
Conociendo los repuestos que rotan mads, se determinard los productos estrellas del

proyecto.

18



3.2. Marco referencial

La Federacion General de Artesanos de Pichincha (FEGAPI) al no poseer suficientes
ingresos para capacitar a los artesanos, ve la necesidad de buscar proyectos que
generen dichos ingresos, por lo que desea saber si el estudio de factibilidad para la
importacion y comercializacion de repuestos electronicos para vehiculos de las
marcas Hyundai, Mitsubishi y Audi, se lo puede poner en practica en alguna de las

oficinas de su edificio.

El marco referencial de la idea del proyecto es que hoy en dia el vehiculo no
constituye un lujo, para la mayoria de la poblacioén es un medio de transporte, por tal
motivo los mismos deben de mantenerse en Optimas condiciones de operacion para
brindar seguridad a sus ocupantes y cuidar el medio ambiente, lo cual se logra

realizando chequeos preventivos y correctivos del automovil.

Como se sabe existen varias marcas de automoviles, importar y comercializar todos
los repuestos de ellas se volveria un problema, ya que no existiria una especializacion,
provocando que no exista una buena atencidon y asesoramiento en la venta de los

repuestos.

Para centrar el estudio en marcas especificas, es necesario conocer la cantidad de
vehiculos livianos que circulan en la ciudad de Quito en afio 2014, por lo que se
utilizara la informacion de la cantidad de vehiculos que realizaron la revision técnica
vehicular, cuya cantidad es de 302837 autos. Ordenando por las diferentes marcas se

obtuvo el siguiente cuadro:
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TABLA 2

Cantidad de vehiculos por marca que realizaron la revision técnica vehicular en el
2014

Marca Cantidad

Audi 113
BMW 1597
Chery 534
Chevrolet 107739
Ford 5418
Great Wall 447
Hyundai 9195
Kia 15332
Mazda 18037
Mercedes Benz 2389
Mitsubishi 3391
Nissan 20009
Renault 8818
Toyota 25440
Volkswagen 16548
Otros 67830
TOTAL 302837

Nota: Municipio del Distrito Metropolitano de Quito, Secretaria de Movilidad, Anexo Oficio No CA-
0451/14, Numero de vehiculos por marca que realizaron la RTV al 24 de julio 2014
Elaborado por: Michell Molina

La comparacion entre la cantidad de vehiculos que existen con la cantidad de
almacenes que venden repuestos se realizard con la informacion brindada por la
Superintendencia de Companas de la actividad econdémica de las empresas con el
siguiente codigo:

G4530.00: Venta al por mayor y al por menor de todo tipo de partes, componentes,
suministros, herramientas y accesorios para vehiculos automotores, como: neumaticos
(llantas) camaras de aire para neumadticos (tubos). Incluye bujias, baterias, equipo de
iluminacion partes y piezas eléctricas.

Se encontrd que existen 110 empresas dedicadas a la venta de repuestos, la mayoria

de estas se dedican a la marca Chevrolet, por lo que se ha dejado de atender a otras, al
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analizar el codigo, se observo que para las marcas Hyundai, Mitsubishi y Audi, solo
existen 12 almacenes, ademds se conoce que los automdviles de estas marcas los
poseen la clase media y alta, por lo que se ve la oportunidad para que el proyecto
apunte a otro target.

TABLA 3

Numero de empresas que venden repuestos de la Superintendencia de Compaiias.

Empresa por su actividad Cantidad
Almacenes que comercializan repuestos en general de las
marcas especificamente seleccionadas 12
Almacenes que venden repuestos en general genéricos 98
Total de empresas dedicadas a la venta de repuestos 110

Nota: Superintendencia de Compaiiias, Directorio de compaifiias activas Quito- Ecuador, CIIU
G4530.00, Informacién a 12 de abril de 2014

Elaborado por: Michell Molina

Con esto el proyecto se justifica por la cantidad de almacenes que comercializan en
Pichincha repuestos para Audi, Mitsubishi y Hyundai, ademas que estos almacenes no

proveen repuestos en el area electronica - automotriz, ya que la mayoria se ha

dedicado a la venta de repuestos mecanicos del automovil.

Referente a la FEGAPI, el Proyecto de Ley Unificada de Desarrollo del Sector
Artesanal sefiala que de aprobarse perderian algunos beneficios los artesanos, como
tener la obligacién de pagar los décimos, fondos de reserva y utilidades, al aceptar la
nueva ley los artesanos deberan llevar contabilidad y ser agentes de retencion del
IVA.

Si este proyecto de ley se decretara, la FEGAPI debe apoyar a los gremios por medio
de mayores capacitaciones y charlas para que ellos sean competitivos en el mercado y
asi puedan generar mayores ingresos y cubrir los nuevos gastos que se van a

contraer.
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3.3. Marco legal
El marco legal se determind en base al beneficiario del proyecto es decir de la

FEGAPI, y al tema de investigacion es decir sobre importacion y comercializacion.

Como se menciona en el articulo 5 del capitulo I, del estatuto de la Federacion
General de Artesanos de Pichincha; la FEGAPI se regira por las disposiciones
contenidas en el titulo IX del Coédigo Civil, la Ley de Defensa del Artesano y sus
reglamentos, el Cdédigo de Trabajo, el Acuerdo Ministerial N° 001 y demas leyes,

normas y decretos relacionados con el sector artesanal.

3.3.1. Cédigo Civil

Titulo IX: Del derecho de usufructo. Art. 778:

El derecho de usufructo es un derecho real que consiste en la facultad de gozar de una
cosa, con cargo de conservar su forma y sustancia, y de restituirla a su duefio, sila
cosano es fungible: o con cargo de devolver igual cantidad y calidad del mismo

género, o de pagar su valor, si la cosa es fungible. (CODIGO CIVIL, 2013)

3.3.2. Ley de Defensa del Artesano

Objetivos y ambito: Defensa y amparo a los artesanos, para hacer valer sus derechos
por si mismos o por medio de las asociaciones gremiales, sindicales interprofesionales
existentes.

La Ley de Defensa del Artesano, sefiala que los artesanos amparados por esta Ley, no
estdn sujetos a obligaciones impuestas a los patronos en general por la actual
legislacion. Sin embargo, los artesanos jefes de taller estan sometidos con respecto a

sus operarios, a las disposiciones sobre el salario minimo y a pagar las
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indemnizaciones legales en los casos de despido intempestivo. También los operarios
gozaran del derecho a vacaciones y jornada maxima trabajo segin el Codigo del

Trabajo. (POLITICA ARTESANAL, 2011)

3.3.3. Ley de Fomento Artesanal

Objetivos y ambito: Desarrollo y fomento artesanal de produccion, y artistica, ampara
a los artesanos en forma individual, de asociaciones, cooperativas, gremios o uniones
artesanales. Instrumento de fomento y desarrollo.

Los artesanos amparados por esta ley, gozan de dos incentivos tributarios:
exoneracion del pago de la Patente Municipal (Rsl. SRI de 12-04-05) y la
exoneracion del IVA sobre los servicios personalmente por los artesanos. (POLITICA

ARTESANAL, 2011)

3.3.4. SENAE

Codigo Organico de la Produccion Comercio e Inversiones R. O. 351 del 29 de
diciembre 2010. Reglamento al titulo de la Facilitacion aduanera para el Comercio,
del libro V del COPCI R.O. 452 19 de mayo de 2011. (SENAE)

Dentro del codigo y del reglamento se presentan todas las normativas para realizar

importaciones, asi como también quien puede hacerlas y restricciones.
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CAPITULO 4

MARCO METODOLOGICO

4.1. Tipo de investigacion
La investigacion tendra un enfoque cuantitativo ya que se plantea la hipotesis, se hace

un analisis estadistico para generar resultados como solucion a la propuesta planteada.

Caracteristicas

« Mide fendmenos

« Utiliza estadistica

« Prueba hipotesis

« Hace analisis de causa-efecto

Proceso

« Secuencial

+ Deductivo

« Probatorio

« Analiza la realidad objetiva

»  Cuantitativo

/ Bondades
7 » Generalizacion de resultados
« Control sobre fenémenos
« Precision
« Réplica
« Prediccién

Enfoques de la Mixto ! Combinacion del enfoque cuantitativo
investigacion y el cualitativo

Caracteristicas

Explora los fendmenas en profundidad
Se conduce basicamente en ambientes
naturales

Los significados se extraen de los datos
» No se fundamenta en la estadistica

.

Proceso

« Inductivo

« Recurrente

« Analiza miltiples realidades subjetivas
« No tiene secuencia lineal

®  Cualitativo

Bondades

« Profundidad de significades
« Amplitud

« Riqueza interpretativa

« Contextualiza el fendmeno

Figura 3. Enfoques de la investigacion
Elaborado por: Sampieri, 2010
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4.2. Alcance de la investigacion

Investigacion
cuantitativa

Aicances

Resultan de la revision

de la literatura y de la

perspectiva del estudio son
Dependen de los objetivos

del investigador para

combinar los elementos

en el estudio

Figura 4. Alcance de la investigacion

Elaborado por: Sampieri, 2010

Exploratorios

« Investigan problemas poco estudiados

« Indagan desde una perspectiva innovadora
» Ayudan a identificar conceptos promisorios
« Preparan el terreno para nuevos estudios

Descriptivos

« (Consideran al fendmeno estudiado
y sus componentes

« Miden conceptos

« Definen variables

Correlacionales

« (Ofrecen predicciones
« [Explican la relacidn entre variables
« Cuantifican relaciones entre variables

Explicativos
« Determinan las causas de los fenémenos
« (Generan un sentido de entendimiento
« Son sumamente estructurados

TABLA 4

Alcance de la investigacion

Descriptiva

Explicativa

También conocida como
la investigacion
estadistica  aqui se
describira los datos e
informacion de la
situacion problema, y asi
generar un impacto en las
vidas de la  gente
beneficiada.

Con el andlisis causa-
efecto de la situacion
problema y la
aplicacion de modelos
de formulaciéon de
proyectos sociales.

Nota: IZQUIERDO, C. (2012).

Académica Espafiola.
Elaborado por: Michell Molina

Mercado Objetivo y Demanda Insatisfecha sin estadisticas. Espaiia:
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4.3. Método de la investigacion.
TABLA 5

Me¢étodos de investigacion del proyecto.

. | Se lo utilizara en la preparacion del marco teodrico y la
Deductivo ., .,
formulacion de la propuesta de solucion
) Se lo aplicaré en el conocimiento de la situacion problema y
Inductivo ) .,
medidas de solucion
. Se analizara los diferentes componentes y variables
Analisis .
analizadas.
L. Se realizara generalizaciones, conclusiones y preparacion del
Sintesis .
informe final

Nota: IZQUIERDO, C. (2012). Mercado Objetivo y Demanda Insatisfecha sin estadisticas. Espafia:
Académica Espafiola.
Elaborado por: Michell Molina

4.4. Poblacion
La poblacion del proyecto es principalmente los talleres que conforman el Gremio de
mecanicos de Pichincha, como primeros beneficiarios del proyecto para la FEGAPI,

ya que ellos son parte de la Federacion.

Como no existe un estudio previo sobre el deseo de adquirir repuestos electronicos
para el area automotriz, se realizara una prueba para el célculo de la muestra, y asi
poder determinar un porcentaje de probabilidad de que ocurra o no el fendmeno.

La prueba piloto “Si se decide no llevar a cabo una prueba, es posible que

comprometa la exactitud de los datos.

La prueba piloto brinda informacion acerca de si la redaccion de la encuesta es clara

para todos los encuestados y si todos interpretan las preguntas de la misma manera.

También le permite verificar como funciona la configuracion del recopilador”.

(Survey Monkey)
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4.5. Tamaio de muestray tipo de muestreo

Como no existen datos estadisticos sobre la demanda de los repuestos electronicos, se

utilizara para el calculo del tamafio de muestra el método de las proporciones o

conocido también como probabilistico, el tipo de muestreo para obtener los elementos

de la muestra sera por el método aleatorio simple por ser riguroso y cientifico.

4.6. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

v

v

4.7.

Guias de investigacion de informacion secundaria.

Guias de investigacion para recoger informacion con técnicas grupales

Guia de investigacion de informantes calificados

Formato de encuestas en base al diagrama del mercado objetivo (Repuestos
electronicos para vehiculos de las marcas Hyundai, Mitsubishi y Audi)

Guia de investigacion observacion directa (Izquierdo 2012)

Técnicas de procesamiento y analisis de datos

Revision y codificacion de guias de investigacion y encuestas

Paquetes estadisticos de digitacion y analisis de datos

Analisis estadistico: regresion, correlacién, proyecciones, niveles de

significacion. (Izquierdo 2012)

4.8. Formato de encuesta

El disefio de la encuesta se basa en los objetivos de la investigacion, ademas las

preguntas deben ir disefladas para la poblacion del proyecto, para asi obtener

informacion como consumidores satisfechos, insatisfechos y el mercado objetivo.
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CAPITULO 5

ESTUDIO DE MERCADO

5.1.  Analisis de la demanda del mercado objetivo

“La demanda es la expresion de la forma en la cual una comunidad desea utilizar sus
recursos con el objeto de satisfacer sus necesidades, buscando maximizar su utilidad,
bienestar y satisfaccion.” (ARBOLEDA V¢élez German).

Es decir es la cantidad de bienes que el mercado necesita para satisfacer sus
necesidades a los diferentes precios que se encuentran en el mercado.

Los talleres que conforman el Gremio de Mecanicos, son quienes demandan repuestos
electronicos para arreglar los dafios de los vehiculos que ingresan en sus talleres, con
el desarrollo de la encuesta y la aplicacion de la misma se llegara a la cantidad de

demandada del mercado objetivo.

5.2.  Analisis de la situacion competitiva del mercado

Los concesionarios de las marcas seleccionadas son quienes principalmente
comercializan los repuestos originales, el problema que existe con ellos es la falta de
producto en stock y los precios muy elevados de los repuestos. Las empresas,
almacenes que se dedican a la venta de repuestos electronicos son muy pocas en su
mayoria se dedican a la venta de repuestos de las partes mecdanicas, por lo que se

puede decir que no existe una fuerte situacion competitiva para el proyecto.

El proyecto de importacion y comercializacion de repuestos originales de las marcas
mencionadas marcas tiene como producto sustituto directo a los repuestos genéricos,
debido a los tipos de marcas de los vehiculos, los duefios para cuidar su automovil

prefieren repuestos originales.
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5.3. Definicion y diferenciacion del producto.

Un producto es un “Conjunto de caracteristicas y atributos tangibles (forma, tamafio,
color),e intangibles (marca, imagen de empresa, servicio) que el comprador acepta, en
principio, como algo que va a satisfacer sus necesidades. Por tanto, en marketing un
producto no existe hasta que no responda a una necesidad, a un deseo. La tendencia
actual es que la idea de servicio acompaifie cada vez mas al producto, como medio de
conseguir una mejor penetracion en el mercado y ser altamente competitivo”.

(MUNOZ Gonzélez, 2013)

Debido a las actuales normas ambientales implementadas, las cuales buscan el
cuidado y proteccion del medio ambiente, se estan incorporando nuevas tecnologias
en los automoéviles modernos; como son las partes electronicas las cuales se van
incrementando con el paso del tiempo en la estructura del auto, cabe mencionar que
ademas de proporcionar seguridad y confort al cliente, ayuda a la proteccion del

medio ambiente.

La propuesta del proyecto se basa en este adelanto en el d4rea automotriz (auto
tronica), los productos a ser importados y comercializados son de esta rama, ademas
teniendo una vision a futuro, los automdviles operaran solo electrénicamente, aspecto

que hace estar a la par con los avances en esta area.

La venta del repuesto no finaliza al momento de la entrega del producto, para que
exista una diferenciacion en el producto esta debe estar en funcién de una buena
atencion al cliente y un correcto asesoramiento de la venta; es decir con una

especializacion en las marcas mencionadas.
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5.4. Determinacion del mercado objetivo

5.4.1. Segmentacion de mercado

Para realizar la segmentacion del mercado se necesita saber la cantidad de talleres
que brindan el servicio de mantenimiento y arreglo de las marcas Hyundai, Mitsubishi
y Audi, ya que estas instituciones son las que necesitan de los repuestos para dichos
vehiculos.

Para encontrar la cantidad de talleres que necesitarian de los repuestos, se acudi6 al
Gremio de maestros mecanicos de Pichincha, donde se obtuvo la informacion sobre la
cantidad de talleres que hay en Quito, mediante la presentacion de solicitudes para

facilitar la entrega de la informacion.

De la informacion obtenida de parte del Gremio de maestros mecanicos de Pichincha,
se separa la informacion de la especialidad de cada integrante del sindicato, se escoge
las especialidades de Mecanica Automotriz, Electronica Automotriz, Mecanica
Automovil a Diesel; con un total de 1007 talleres ubicados en todo Quito, como se
muestra en la siguiente tabla; cabe recalcar que la mayoria de estos talleres se dedican

a multi-marca y muy pocos a marca especifica

TABLA 6

Numero de talleres en la ciudad de Quito por su ubicacién

Taller por ubicaciéon Cantidad
Talleres en el Norte 648
Talleres en el Centro 73
Talleres en el Sur 286
TOTAL DE TALLERES 1007

Nota: Gremio de maestros mecanicos de Pichincha, Base de datos de socios del gremio de maestros
mecanicos de Pichincha, 2014
Elaborado por: Michell Molina
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Dada la ubicacion de la FEGAPI, y por el tipo de las marcas seleccionadas se
trabajara con los talleres del Norte, es decir con los 648 talleres.

Como resumen para poder calcular el tamafio de la muestra se utiliza lo siguiente:
TABLA 7

Numero de empresas para el proyecto de las marcas Hyundai, Mitsubishi y Audi.

Numero de talleres para el calculo de la muestra | Cantidad

Talleres en el Norte 648
Nota: Gremio de maestros mecanicos de Pichincha, Base de datos de socios del gremio de maestros
mecanicos de Pichincha.

Elaborado por: Michell Molina

Como no existe un estudio previo sobre el deseo de adquirir repuestos electronicos
para el area automotriz, se realizara una prueba piloto a 16 de las 648 entidades para
el calculo de la muestra, y asi poder determinar un porcentaje de probabilidad de que

ocurra o no el fenémeno.

La prueba piloto “Si se decide no llevar a cabo una prueba, es posible que

comprometa la exactitud de los datos.

La prueba piloto brinda informacién acerca de si la redaccion de la encuesta es clara
para todos los encuestados y si todos interpretan las preguntas de la misma manera.
También le permite verificar como funciona la configuracion del recopilador”.
(Survey Monkey)
Al realizar la siguiente prueba piloto, se obtendra:
e El porcentaje de probabilidad de existo del fenomeno a ocurra, en este caso el
de comprar repuestos electronicos con asesoramiento basandose en la
pregunta 13.

e Mejorar la redaccion de la encuesta.
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“ESTUDIO DE  FACTIBILIDAD PARA LA IMPORTACION Y
COMERCIALIZACION DE REPUESTOS ELECTRONICOS PARA
VEHICULOS DE LAS MARCAS HYUNDAI, MITSUBISHI Y AUDI, PARA LA
FEDERACION GENERAL DE ARTESANOS DE PICHINCHA (FEGAPI)”

Nombre de la organizacion:

Actividad: Venta de repuestos |:| Taller |:| Concesionaria |:|

1. (A qué tipo de marca prestan sus servicios?

Mitsubishi |:| Audi |:| Hyundai |:| Otro I:I Cual

2. Dentro de los actuadores ;cuales son los que mas necesitan/ se los dafia?:
EGR |:| IAC |:| EVAP |:| Inyectores |:|
Bobinas de encendido o de ignicion |:| Electrobomba de combustible |:|
Acelerador electronico |:|

3. De los que mas se dafia ;a qué modelo de automdvil pertenecen y su
frecuencia?

Actuador | Marca vehiculo | Modelo | Aifio Frecuencia (veces al afio)

4. Dentro de los sensores ;cudiles son los que mas necesitan/ se los dafia?:

vss [ ] ckp[ ] <cMmP [ ] KNOCK SENSOR [ ]
TPS [ | APPS|[ | ECT [ | SENSORDEOXIGENO [ |
MAF [ ]  IAT[ | MAP [ ]

5. De los que mas se dafia a ;qué modelo de automdvil pertenecen y su
frecuencia?

Sensor Marca vehiculo | Modelo Ao Frecuencia (veces al aiio)
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6. ;De qué modelos se le daiian mas las ECU y su frecuencia?

Marca vehiculo Modelo Ano Frecuencia

7. ¢En su mayoria que tipo de repuestos ocupa o vende?

Originales I:I Genéricos I:I

8. ¢Por qué no ocupa el que no seleccion6 en la pregunta anterior ?
Precios elevados |:| No funciona correctamente |:|
Porque no hay en el mercado |:| Tiempo en conseguir |:|

No tiene asesoramiento |:|

9. ¢Doénde adquiere el repuesto?

Importacion Directa |:| Concesionarios |:| AlmaceneEI
Otros distribuidores |:|

(Cual es el nombre?

(Por que?

10. ;Se encuentra satisfecho con el servicio que le prestan?

St I:I No |:|

Por qué?

11. ;Ha visto o visitado una institucion, empresa o almacén que le ofrezca con la
venta del repuesto, asesoramiento?

No |:| (Le gustaria?  Si |:| No |:|
si [ ] (Cual?

33



12. ;Dejaria de utilizar repuestos genéricos, a cambio de repuestos originales
con asesoramiento, en tiempo oportuno y sin importar el precio dentro del
margen del mercado?

si [ ] No[ ]

13. ;Donde le gustaria que se encuentre una empresa que venda con
asesoramiento?

Norte |:| Centro |:| |:|

Gracias

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

TABLA 8

Probabilidad de que ocurra el evento

Evento
Ocurra No ocurra Total
ENCUESTA 14 2 16
PORCENTAIE 87,5 12,5 100

Nota: Encuesta piloto a 16 duefios de talleres
Elaborado por: Michell Molina

5.4.2. Mercado objetivo

El mercado objetivo del proyecto constituye el nimero de consumidores potenciales
insatisfechos, dispuestos a sustituir el consumo actual y futuro por una mejor oferta.
Al no tener estadisticas de comercializacion de repuestos originales, para determinar
los consumidores actuales y potenciales y su nivel de consumo, se aplica la
metodologia del Mercado Objetivo y Demanda Insatisfecha sin estadisticas

(IZQUIERDO, 2012).
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5.4.3. Determinacion del tamafio de la muestra

“En el caso de muestreo aleatorio simple, para poder calcular el tamafio de una
muestra generalmente se requiere conocer:

La maxima diferencia que se requiere que exista entre un determinado parametro de la
poblacion y el correspondiente parametro de la muestra. Esta diferencia se le suele
llamar error y se simboliza con e.

El nivel de confianza, es decir, la probabilidad con que se puede asegurar que un
pardmetro de la muestra no sobrepasa el error definido en numeral anterior,
denominado zeta critico.

El tamafio de la poblacion, N. (ARBOLEDA VELEZ GERMAN, 2001)

Dado que la poblacion es finita, se utiliza la siguiente formula para el célculo de la
muestra:

B Z2.N.P(1 - P)
~ (N—=1).e24+72.P(1-P)

n

Doénde:
N= el tamafio del universo o poblacion objetivo

n= el tamano de la muestra con respecto al universo

¢
I

el grado de error y este puede ir desde 1% hasta 5%

P= el porcentaje de probabilidad de existo del fendmeno a ocurra

Z=valor de z critico, correspondiente a un valor dado del nivel de confianza.

Para el calculo de la muestra para este proyecto, se tomo un grado de error del 5%, ya
que se desea que los datos a obtener sean los mas reales.

Para el célculo de la muestra con el método de las proporciones se hubiera utilizado la
probabilidad de 50%-50% de que ocurra el evento, pero como se realizd la prueba
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piloto el nuevo porcentaje de probabilidad para el célculo es del 87,5% si ocurre y si
no lo hiciere de 12,5%, el nivel de confianza sera del 95%.

Teniendo asi:

N =648

Z =1.962 (ya que la seguridad es del 95%)

P =0.875

e =0.05

B 1.9622 x 648x 0.875(1 — 0.875)
"~ (648 — 1) x 0.052 4+ 1.962 x 0.875 (1 — 0.875)

n

n = 133.9 = 134 encuestas
Por lo que se concluye que se requeriria encuestar a no menos de 134 talleres para

poder tener una seguridad del 95%.

5.5. Aplicacion de encuestas
La encuesta esta en funcion de los objetivos del proyecto. Por lo que al ser aplicada,
se debe obtener informacion de la demanda insatisfecha.
La encuesta se aplica a los 134 talleres basandose en la segmentacion previa realizada;
estos talleres se encuentran en ¢l sector Norte de la ciudad de Quito.
A continuacion se presenta el formato de encuesta:
“ESTUDIO  DE  FACTIBILIDAD PARA LA IMPORTACION Y
COMERCIALIZACION DE REPUESTOS ELECTRONICOS PARA

VEHiCULOS DE LAS MARCAS HYUNDAI MITSUBISHI Y AUDI, PARA LA
FEDERACION GENERAL DE ARTESANOS DE PICHINCHA (FEGAPI)”

La siguiente encuesta tiene como fin realizar un estudio de mercado sobre las
preferencias en cuanto a repuestos automotrices, esta informacion es de indole
privada y sirve como trabajo de grado, todo lo que usted conteste sera confidencial,
se le agradece contestar con toda sinceridad.

Gracias.
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Nombre de la organizacion:

Direccidn:

Actividad:

a) Venta de repuestos originales
b) Taller de marca especifica

c) Venta de repuestos genérico
d) Taller Multimarca

e) Concesionaria

1. ;A qué tipo de marca prestan sus servicios?

a) Mitsubishi
b) Audi

¢) Hyundai
d) Ninguno

2. Dentro de los actuadores de las marcas Mitsubishi, Audi y Hyundai ;cuales
son los que mas necesitan/ se los dafia?:

a) EGR

b) IAC

c) EVAP

d) Inyectores

e) Bobinas de encendido o de ignicién
f) Electrobomba de combustible

g) Acelerador electronico

3. De los actuadores que mas se daiia ;a qué modelo de automovil pertenecen
y su frecuencia anual de cambio?

Actuador | Marca vehiculo | Modelo | Ailo | Frecuencia (veces al aiio)

=

Dentro de los sensores de las marcas Mitsubishi, Audi y Hyundai ;cudiles
son los que mas necesitan/ se los dafia?:

a) VSS
b) TPS
c) MAF
d) CKP
e) APPS
f) IAT
g) CMP
h) ECT
i) MAP
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j) KNOCK SENSOR
k) Sensor de oxigeno

[ ]

5. De los sensores que mas se dafia a ;qué modelo de automovil pertenecen y
su frecuencia anual de cambio?

Sensor Marca vehiculo

Modelo |Afio Frecuencia (veces al aiio)

6. ¢;De qué modelos de los vehiculos Mitsubishi, Audi y Hyundai se le dafian
mas las ECU y su frecuencia de cambio/ reparacion anual?

Marca vehiculo

Modelo

Ano Frecuencia

7. ¢En su mayoria que tipo de repuestos ocupa o vende?

a) Originales
b) Genéricos

Si escogiod a) vaya a la pregunta 8.1 caso contrario a la 8.2

8.1.;Por qué motivo “NO” compraria/utilizaria repuestos genéricos?

a) Precios elevados

b) No funciona correctamente
c) Porque no hay en el mercado

d) Tiempo en conseguir

e) No tiene asesoramiento

f) Otro

Cual?

8.2. (Por qué motivo “NO” compraria/utilizaria repuestos originales?

g) Precios elevados

h) No funciona correctamente
1) Porque no hay en el mercado

j) Tiempo en conseguir

k) No tiene asesoramiento

1) Otro

Cual?
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9. ¢Doénde adquiere el repuesto original?

a) Importacion Directa
b) Concesionarios

¢) Almacenes

d) Otros distribuidores

(Cual es el nombre?

Por qué?

10. ;Qué otro tipo de elementos son los que mas utiliza?

11. ;Se encuentra satisfecho con el servicio que le prestan?

Si |:| No |:|

(Por que?

12. ;Ha visto o visitado una institucion, empresa o almacén que le ofrezca
asesoramiento junto con la compra del repuesto?

si [ ] wNo [ ]

(Cual?

13. ;Dejaria de utilizar repuestos genéricos, a cambio de repuestos originales
con asesoramiento, en tiempo oportuno y sin importar el precio dentro del
margen del mercado?

si [ ] No[ ]

14. ;Donde le gustaria que se encuentre una empresa que venda con
asesoramiento?

Norte |:| Centro |:| Sur |:| No importa el lugar |:|

Gracias.

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina
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5.6. Tabulacion y analisis de datos
Una vez realizada la encuesta a los 134 talleres que necesitaran repuestos eléctricos
para los vehiculos, se procedera a la tabulacion de resultados y un analisis de los

mismos.

En la encuesta se pide que indiquen el tipo de taller que es, y se obtuvo el siguiente

resultado:
TABLA 9
Tipo de taller

Tipo Cantidad Porcentaje
Marca especifica 0 0%
Multimarca 134 100%
Total 134 100%

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

Tipo de taller

0%

B Marca
especifica
100% M Multimarca

Figura 5. Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

En Quito no existen talleres que se dediquen a una marca especifica, el 100% de los

talleres prestan sus servicios a varias marcas de vehiculos.
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Pregunta 1: (A qué tipo de marca prestan sus servicios?

TABLA 10

Marcas a las que prestan el servicio los talleres

Marca Cantidad Porcentaje
Mitsubishi 78 35%
Audi 19 9%
Hyundai 122 56%
Ninguno 0 0%
Total 219 100%

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

Marcas a las que prestan el servicio los talleres

H Mitsubishi
M Audi
Hyundai

56%

Figura 6. Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

De las 134 encuestas e. 56% de los talleres ofrece sus servicios a la marca Hyundali,
en segundo lugar con un 35% a Mitsubishi, finalmente a Audi con un 9%. Esto se

relaciona con la cantidad de cada marca en el mercado automotor de Quito.

Pregunta 2: Dentro de los actuadores de las marcas Mitsubishi, Audi y Hyundai

¢cuales son los que mas necesitan/ se los dafia?:
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TABLA 11

Actuadores que fallan mayormente

Actuadores Indice de falla Porcentaje
EGR 9 2%
IAC 87 24%
EVAP 9 3%
Inyectores 59 17%
Bobinas de encendido o de ignicion 87 24%
Electrobomba de combustible 97 27%
Acelerador electronico 9 3%
Total 357 100%

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

Actuadores que fallan mayormente

M EGR

3% 2% M |AC
H EVAP

M Inyectores
3%
M Bobinas de encendido o de
ignicién
M Electrobomba de combustible

i Acelerador electrénico

Figura 7. Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

Las encuestas dieron como resultado que en su mayoria el repuesto electronico que
mas se dafia en las marcas mencionadas es la Electrobomba de combustible con un
27% del total de danos en los actuadores, siguiendo el IAC y las Bobinas de

encendido que son un 24%.
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Pregunta 3: De los actuadores que mas se dafia ;a qué modelo de automovil pertenecen y su frecuencia de cambio anual?
TABLA 12

Actuadores que fallan mayormente en la MARCA HYUNDALI

. Q DE LA MUESTRA
MARCA | A :
REAREA. [ NEMEED ACTEADOR 1996 | 1998|2000 | 2001|2002 | 2003 [ 2004 | 2005 | 2006 | 2007| 2008 | 2009| 2010( 2011 | 2012
IAC 6 3 3 2828 | 78 | 134 78 | 65| 69 | 65 | 62 | 16 | 28
Inyectores 3 9 501221 6 6 6 6 6 6 6
ACCENT Bobinas de encendido 6 191 9 16 | 22 | 19| 16 | 84 | 109 427 | 3
Electrobomba 37 | 22 | 118109 237(209 277|224 224 224 539| 12 | 6
Inyectores 31 | 12
ELANTRA |Bobinas de encendido 12 12 ] 3 3 3| 47
Electrobomba 25 6 6 6 6 @ | 12| 12| 2|8 6 6
HYUNDAI GETZ Inyectores 16
H100 Inyectores 16
Electrobomba 12
SANTAFE [IAC 6 9
: . |IAC 3 3 3 6 6 6 6 3 | 12
FRCREN Inyectores 62 | 62 | 69 | 69| 69 | 69 | 81 | 6 6
. |Inyectores 62
MR Electrobomba 37 | 37 | 37 | 44| 44| 44| 37
EXCEL Electrobomba 62

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina
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Actuadores Hyundai por modelo de carro

600
500 —— m 1996
W 1998
400 m 2000
m 2001
300
™ 2002
200 m 2003
M 2004
100 I : ™ 2005
| 2006
3 - B l 8 I ..._.__a. i i i - ik m{ H I
0 @) »n o ) ’ o n n O &) » “ !I 2007
5} ] < 15} ] < 15} 15} < O 5 < <
S 5 % £|E 3 £|c|E £ 2|2 5|5 g e
5] = o) 5] = o) 5] 5] o) 5] 5] ) o)
o 51 s o 54 < o o s o o < ° #2009
2 £ t 0z 2 Tt E&|E % 2|z £
= ° 5] — o 5] — — 5] — = ') 15} 2010
o L o 2 L L L
2 25) @ 23] 28| /= =5 2011
R R
B e 2012
o o
aa] aa)]
ACCENT ELANTRA GETZ H100 SANTA FETUCSON MATRIX EXCEL

Figura 8. Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina
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En el caso de los actuadores que més se dafian de los vehiculos de la marca Hyundai, se encuentran en el modelo Accent, cuyos nombres

son la electrobomba y bobinas de encendido del 2010.

TABLA 13

Actuadores que fallan mayormente en la MARCA MITSUBISHI

s Q DE LAMUESTRA
MARCA |MODELO ACTUADOR
1996 1998| 2000 2001|2002 |2003| 2004 | 2005|2006 | 2007|2008 2009|2010
AIRTREK |Invectores 6
LANCER |Inyectores 9 9 9 9
MITSUBISHI Iliictms 19 . 16,,

MONTERO— =

Bobinas de encendido | 6 3 25 25

Electrobomba 22 3

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina
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Actuadores Mitsubishi por modelo de carro
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Figura 9. Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

En el caso de los actuadores de la marca Mitsubishi que mas se dafian mayormente, se encuentran en el modelo Montero, los cuales son

la electrobomba del 2003 y 1998 y bobinas de encendido del 2002 y 2004
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TABLA 14

Actuadores que fallan mayormente en la MARCA AUDI

Q de la muestra
Marca Modelo Actuador
1996 2008
Electrobomba 9
AUDI A4
U Acelerador 31

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

Actuadores Audi por modelo de carro
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Figura 10. Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

Como se puede observar en las figuras, hay una mayor necesidad en los actuadores de

la marca Hyundai, siguiendo a Mitsubishi y por Gltimo Audi.

Como no existen una gran cantidad de vehiculos Mitsubishi y Audi en el mercado,

justifica la poca demanda de repuestos en estas marcas.
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Pregunta 4: Dentro de los sensores de las marcas Mitsubishi, Audi y Hyundai

(cudles son los que mds necesitan/ se los dafia?:

TABLA 15
Sensores que fallan mayormente
Sensores Indice de falla Porcentaje
VSS 47 11%
TPS 62 14%
MAP 53 12%
CKP 81 19%
APPS 0 0%
IAT 12 3%
CMP 9 2%
ECT 41 9%
MAF 37 9%
KNOCK SENSOR 3 1%
Sensor de oxigeno 84 20%
Total 429 100%

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

Sensores que fallan mayormente
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3% 0%

Figura 11: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

En cuanto a los requerimientos de sensores, la figura muestra que fallan en un 20% los
sensores de oxigeno, siguiendo con un 19% el CKP, se puede decir que en
comparacion con los anteriores sensores el TPS, MAP y WSS no fallan tan

frecuentemente.
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Pregunta 5: De los sensores que mds se dafia a ;qué modelo de automdvil pertenecen y su frecuencia de cambio anual?

TABLA 16
Sensores que fallan mayormente en la MARCA HYUNDALI
Q DE LA MUESTRA
- N
sl i e 1994 |1995| 1996 | 1998 | 2000|2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010
VSS 3 3 47 34 34 28 28 6 37 6 9
TPS 3 200 | 12 31 37 16 16 16 16 16
MAF 6 | 12
CKP 16 3 72 19 69 25 28 19 19 34 12
ACCENT [CMP 3 3 12 | 3 3
ECT 75 | 3 3 [ 2812 9 [16] 16] 41
MAP 6 6 134 3 28 3 3
KNOCK SENSOR 12
SENSOR OXIGENO 3 B AIENFEIAF I AEAEIEAE:
TPS 16 3 16
ELANTRA oo -
R MAP 9 3 16
GETZ VSS 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 16
CKP 16
H100 ECT 9 9
SENSOR OXIGENO 16
TPS 19
: CKP 37
SANTAFE MAP 1o
SENSOR OXIGENO 19 o
TUCSON [VSS 12 12 12 12 12 12 12 12 12
ECT 75
MATIES SENSOR OXIGENO 36

Nota: Investigacion de campo

Elaborado por: Michell Molina
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Sensores Hyundai por modelo de carro
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Figura 12: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina
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En el caso de sensores que se cambian con mayor frecuencia en los vehiculos de
marca Hyundai se encuentran en el modelo Accent, y son el TPS, Sensor de oxigeno y

el MAP del 2002.

TABLA 17

Sensores que fallan mayormente en la MARCA MITSUBISHI

Q muestra
Marca Modelo Sensor
200012002 (2003

MAF 6
LANCER SENSOR OXIGENO 9
MITSUBISHI MAF 6
MONTERO | MAP 25

SENSOR OXIGENO 9 12

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

Sensores Mitsubishi por modelo de carro
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Figura 13.Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

Las encuestas dieron como resultado que fallan mayormente el sensor MAP del

modelo Montero de la marca Mitsubishi.
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TABLA 18

Sensores que fallan mayormente en la MARCA AUDI

Q muestra
Marca Modelo Sensor
2000|2002 {2008
Ad IAT 31 12
AUDI SENSOR OXIGENO 9
A3 IAT 31
Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina
Sensores Mitsubishi por modelo de carro
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Figura 14 .Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

En el caso de los sensores que se dafian con mayor frecuencia en Audi se tiene que es

el IAT del 2000 y 2002 de los modelos A4 y A3 respectivamente.

Pregunta 6: ;De qué modelos de los vehiculos Mitsubishi, Audi y Hyundai se le

danan mas las ECU y su frecuencia de cambio/reparacién anual?
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TABLA 19

Darios en la ECU en el Mitsubishi

Marca Modelo Ano Frecuencia (veces al afio)
ECU -
MITSUBISHI LANCER |2000-2004 9
GALANT | 1999-2000 9

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

Ecu Mitsubishi por modelo de carro
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Figura 15. Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

La figura indica que dentro de los afios 1999 y 2004 existe un cambio o reparacion de
las computadoras de los vehiculos de las marcas Lancer y Galant de Mitsubishi en una

misma frecuencia.

TABLA 20
Dafios en la ECU en el Audi
Marca Modelo Afo Frecuencia (veces al aiio)
A4 2002 9
ECU 2001 3
AUDI
v A3 2002 3
2003 3

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina
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Ecu Audi por modelo de carro
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Figura 16. Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

Con respecto a las computadoras de los vehiculos de la marca Audi, del modelo A4

del afo 2002 se hace cambios o reparaciones con mayor frecuencia.

TABLA 21

Dafios en la ECU en el Hyundai

Marca Modelo Afo Frecuencia (veces al aiio)
H100 2002-2004 6
1997-2000 28
ACCENT 2001-2005 106
E -
vowon | o
ELANTRA _
2003 3
MATRIX 2008 9
SANTA FE 2010 9

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina
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Ecu Hyundai por modelo de carro
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Figura 17. Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

Hyundai

La encuesta indica que hay mayor frecuencia en el cambio o reparacion de las

computadoras de la marca Accent entre los afios 2001-2005.

Pregunta 7: ;En su mayoria que tipo de repuestos ocupa? Si escogio original vaya a

la pregunta 8.1 caso contrario a la 8.2

TABLA 22

Tipo de repuestos que ocupan

Tipo Cantidad Porcentaje
Original 56 42%
Genérico 78 58%
Total 134 100%

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina
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Tipo de repuestos que ocupan los talleres

58%

Figura 18. Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

M Original
M Genérico

Los talleres encuestados indican que utilizan un 58% de repuestos electronicos tipo
genérico y un 42% originales en general, los encuestados informaron que el repuesto

alterno se lo utiliza mayormente en los vehiculos de afios anteriores de la marca

Hyundai y los originales para los vehiculos Mitsubishi y Audi.

Pregunta 8.1: ;Por qué motivo “NO” compraria/utilizaria repuestos genéricos?

TABLA 23

Motivos del porque no ocupa repuestos genéricos

Razones Cantidad Porcentaje
Precios elevados 0 0%
Tiempo en conseguir 3 3%
Porque no hay en el mercado 0 0%
No funciona correctamente 53 50%
No tiene asesoramiento 50 47%
Total 106 100%

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina
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Motivos del porque no ocupa repuestos genéricos

0% 3%

Figura 19. Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina
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Como razon predominante de porque no adquieren repuestos genéricos es por su mal
funcionamiento que abarca el 50% de las respuestas, los encuestados informaron que
esto se debe a dos razones, primera: al ser el repuesto mas econdémico este dura
menos tiempo por lo que genera problemas y como segunda razén porque al momento

de adquirirlos no les brindan la informacion y el asesoramiento del repuesto siendo el

segundo motivo para no adquirir este tipo de repuesto con un 47%.

Pregunta 8.2: ; Por qué motivo “NO” compraria/utilizaria repuestos originales?
g srorq p p g

TABLA 24

Motivos del porque no ocupa repuestos originales

Razones Cantidad Porcentaje
Precios elevados 62 34%
Tiempo en conseguir 31 17%
Porque no hay en el mercado 41 23%
No funciona correctamente 0 0%
No tiene asesoramiento 47 26%
Total 181 100%

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina
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Motivos del porque no ocupa repuestos originales
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Figura 20. Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

El precio es un factor determinante de compra por lo que el 34% de los entrevistados
colocaron como primera razén para no adquirir un repuesto original a este,

En segundo lugar se tiene a la falta de asesoramiento con un 26%, como impedimento
para la compra de un repuesto original; al ser mas costoso, el mecanico debe tener
mas cuidado con este, y como no posee informacion de como verificar si lo esta
colocando de la manera correcta, el mecanico prefiere no arriesgarse a comprar un

repuesto original sabiendo que si lo coloca mal, el deberd comparar otro de su dinero.

Pregunta 9.1: ; Donde adquiere el repuesto original?
TABLA 25

Modo de adquisicion el repuesto original

Razones Cantidad Porcentaje
Importacion directa 9 13%
Concesionarios 47 66%
Almacenes 9 13%

Otros distribuidores 6 8%

Total 71 100%

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina
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Modo de adquisicion del repuesto original

Figura 21. Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina
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M Otros distribuidores

La figura muestra que la mayor competencia que
repuestos originales seran los concesionarios, ya que el 66% de encuestados adquieren

de alli los repuestos, y como segunda competencia se tendrd a la importacion directa y

almacenes que comercializan repuestos originales con una 13%.

Pregunta 9.2: ; Donde adquiere el repuesto genérico?

TABLA 26

Modo de adquisicion el repuesto genérico

Razones Cantidad Porcentaje
Importacion directa 6 6%
Concesionarios 0 0%
Almacenes 56 58%
Otros distribuidores 34 36%
Total 96 100%

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina
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Modo de adquisicion del repuesto genérico
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Figura 22. Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

En esta figura se identifica como competidor directo a los almacenes con un 58%,

siguiendo a otros distribuidores con 36%.

Pregunta 10: ;Qué otro tipo de elementos son los que mas utiliza?

TABLA 27

Otro tipo de elementos que utilizan

Elementos Cantidad Porcentaje
Bandas de Distribucion 8 20%
Bujias 12 30%
Sistemas de Suspension 3 7%

Filtro de Aire 10 25%
Rodamientos 3 8%

Embragues 4 10%
Total 40 100%

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina
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Otro tipo de elementos que utilizan

M Bandas de Distribucion
M Bujias

M Sistemas de Suspension
M Filtro de Aire

M Rodamientos

M Embragues

Figura 23. Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

Los encuestados informaron que otro tipo de repuestos que ocupan mayormente en un
30% son las bujias, luego con un 25% los filtros de aire y las bandas de distribucion

con un 20%, este tipo de repuestos son mecanicos.

Pregunta 11.1: ;Se encuentra satisfecho con el servicio de venta de repuesto original

que le prestan?

TABLA 28

Satisfaccion con el servicio de venta de repuestos originales ofrecido

Respuesta Cantidad Porcentaje
Si 27 48%
No 29 52%
Total 56 100%

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina
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Satisfaccion con el servicio de venta de repuestos originales ofrecido

M Si

Figura 24. Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

Los encuestados en su mayoria no se encuentras satisfechos con el servicio de venta
de repuesto original su insatisfaccion no es referente al producto en si, los
participantes informaron que es por la falta de asesoramiento al momento de la venta,

por lo que el 52% de clientes podria ser clientes potenciales del proyecto.

Pregunta 11.2: ;Se encuentra satisfecho con el servicio de venta de repuesto genérico

que le prestan?

TABLA 29

Satisfaccion con el servicio de venta de repuestos genérico ofrecido
Respuesta Cantidad Porcentaje

Si 38 49%

No 40 51%

Total 78 100%

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

Satisfaccion con el servicio de venta de repuestos originales ofrecido

M Si
M No

Figura 25. Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

62



Como la figura muestra , el 51% de los encuestados no se encuentran satisfechos con
el servicio de la venta de los repuestos genéricos, por las mismas razones del servicio

de venta de repuestos originales.

Como se observa en las figuras la insatisfaccion de los encuestados que demandan
repuestos originales y genéricos, se debe a la falta de asesoramiento en la venta de los

repuestos, es decir no les ofrecen un servicio técnico personalizado.

Pregunta 12.1: ;Ha visto o visitado una institucién, empresa o almacén que le

ofrezca con la venta del repuesto original, asesoramiento?

TABLA 30

Conocimiento de una empresa que venda repuestos originales con asesoramiento

Respuesta Cantidad Porcentaje
No 56 100%
Si 0 0%

Total 56 100%

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

Conocimiento de una empresa que venda repuestos originales con asesoramiento
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Figura 26. Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

Como la figura indica, los compradores no conocen alguna empresa que con la venta

del repuesto original les brinden asesoramiento, esto es algo que les preocupa a los
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clientes, ya que muchas veces necesitan de informacion acerca del funcionamiento y
modo de colocacion del repuesto, para evitar dafiar al repuesto o a otro elemento del

vehiculo.

Pregunta 12.2 ;Ha visto o visitado una institucion, empresa o almacén que le ofrezca

con la venta del repuesto genérico, asesoramiento?

TABLA 31

Conocimiento de una empresa que venda repuestos genéricos con asesoramiento

Respuesta Cantidad Porcentaje
No 68 87%
Si 10 13%
Total 78 100%

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

Conocimiento de una empresa que venda repuestos genéricos con asesoramiento
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Figura 27. Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

La figura es lo suficientemente claro en la respuesta obtenida en la encuesta, la
mayoria de los encuestados 87% afirman que no saben de la existencia de una
empresa que con la venta del repuestos genérico les brinden asesoramiento; pero a
comparacion de la anterior figura referente a repuestos originales, con la venta de
repuestos alternos existe un interés por parte de la competencia de brindar alguna

clase de servicio adicional.
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Pregunta 13.1: ;Dejaria de utilizar repuestos genéricos, a cambio de repuestos
originales con asesoramiento, en tiempo oportuno y sin importar el precio dentro del

margen del mercado?

TABLA 32
Aceptacion de dejar de utilizar repuestos genéricos por originales con asesoramiento
Respuesta Cantidad Porcentaje
Si 59 76%
No 19 24%
Total 78 100%

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

Aceptacion de dejar de utilizar repuestos genéricos por originales con asesoramiento

B Si
i No

Figura 28. Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

Como la figura indica el 76% de los encuestados estarian dispuestos a dejar de
utilizar repuesto genéricos por originales con asesoramiento, ellos dijeron que el
asesoramiento es una gran razon para cambiar el tipo de repuesto, el 24% de los
encuestados no se cambiaria de repuestos ya que consideran que el precio es muy

elevado en relacion al genérico.

Pregunta 13.2: ;Estaria dispuesto a cambiar de distribuidor de repuestos originales
con asesoramiento, en tiempo oportuno y sin importar el precio dentro del margen del

mercado?
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TABLA 33

Disposicion a cambiar de distribuidor de repuesto originales con asesoramiento

Respuesta Cantidad Porcentaje
Si 54 96%
No 2 4%

Total 56 100%

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

Disposicion a cambiar de distribuidor de repuesto originales con asesoramiento
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Figura 29. Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

La figura indica que un 96% de participantes estaria dispuesto a comprar el mismo

producto a otro distribuidor si este le ofrece asesoramiento.

Por otro lado el 4% se encuentra satisfecho con sus proveedores, si se desea captarlos

se debe buscar estrategias para que prefieran el producto del proyecto.

Pregunta 14: ;Donde le gustaria que se encuentre una empresa que venda con

asesoramiento?

TABLA 34

Ubicacion del posible proyecto

Ubicacion Cantidad Porcentaje
Norte 81 60%
Centro 12 9%

Sur 0 0%
No importa el lugar 41 31%
Total 134 100%

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina
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Ubicacion del posible proyecto

M Norte
M Centro
M Sur

M No importa el lugar

Figura 30. Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

Como el proyecto esta dirigido al mercado norte de la ciudad, lo mas probable es que
los encuestados deseen que el almacén se encuentre cerca de ellos, es por esto que
60% respondid que desearian que se encuentre en esta ubicacion, el siguiente

porcentaje de 31% respondié que no le importaria el lugar donde se encuentre.

5.6.1. Conclusiones de las encuesta

e La falta de asesoramiento es el mayor motivo del porque no se sienten satisfechos
los entrevistados con la compra del repuesto, por lo que esta razon serviria para el
proyecto como una estrategia en la venta, donde se explicaria al cliente las ventajas

y desventajas de adquirir cierto tipo de repuesto

e EL proyecto debe dar a conocer que un repuesto original va a ser mas costoso, pero
no necesariamente mas caro. Se entiende por caro a un valor otorgado a un servicio
o producto muy elevado para lo que en realidad se deberia pagar, y a costoso como
valor alto pero debido a la calidad o servicios adicionales al producto original. Este
factor puede llegar a ser una estrategia para ingresar al mercado, los repuestos

electronicos seran costosos, mas no caros.
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e Como repuestos mecanicos adicionales a los electronicos se deberia comenzar con

la adquisicion de bujias ya que hay una alta demanda para estas.

e El proyecto debe dar informacion en el asesoramiento a los talleresde que el valor

del repuesto debe cancelar el duefio del vehiculo, mas no el taller.

e Referente a la ubicacion del proyecto es muy importante reconocer que gracias a la
sugerencia de los entrevistados se puede incrementar otro servicio al producto,
entrega a domicilio del repuesto, los posibles clientes consideran que no importa el
lugar donde se encuentre el proyecto, ya que si ellos necesitan algin tipo de

repuesto, quieren que se lo entreguen en el taller.

5.7. Determinacion de la demanda del mercado objetivo

“La demanda es la expresion de la forma en la cual una comunidad desea utilizar sus
recursos con el objeto de satisfacer sus necesidades, buscando maximizar su utilidad,
bienestar y satisfaccion.” (ARBOLEDA 2001)

Es decir es la cantidad de bienes que el mercado necesita para satisfacer sus
necesidades a los diferentes precios que se encuentran en el mercado.

“La teoria econdmica establece que al subir el precio de un bien o servicio, disminuye
la cantidad demandada del mismos, si las deméas variables permanentes constantes; es
decir, la relacion funcional entre la cantidad demandada, q, y el precio, p, de un bien

0 servicio es inversa.
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Igualmente, establece que al aumentar el nivel de ingreso o renta del consumidor, Y,
aumenta la cantidad demandada del bien o servicio, Q; es decir, la relacion funcional

entre estas dos variables es directa.” (ARBOLEDA 2001)

Para poder determinar la demanda actual de los repuestos electronicos, se basa en las
encuestas realizadas tomando como referencia las preguntas de la encuesta: 3
referente a los actuadores y 5 que hace mencion a los sensores del vehiculo.

Primero se debe obtener la demanda actual de la muestra de encuestas que se realizé a
los 134 talleres ubicados al norte de Quito, para luego obtener la demanda actual del
mercado del proyecto, es decir de los 648 talleres del norte de la capital.

Teniendo asi los siguientes resimenes:
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TABLA 35

Demanda actual de ACTUADORES de la MUESTRA

} DEMANDA DE LA MUESTRA DE ACTUADORES
LY 4 M 2 ¥
fnes ODELD RCELANOR 1996|1998(2000|2001(2002(2003|2004|2005|2006|2007|2008|2009(2010({2011{2012
IAC 6 3 3 28 | 28 | 78 | 134 | 78 | 65 | 69 | 65 | 62 16 | 28
Inyectores 3 9 50 | 22 6 6 6 6 6 6 6
N
ACCENT Bobinas de encendido 6 19 9 16 | 22 19 16 | 84 | 109 | 427 | 3
Electrobomba 37 | 22 | 118 109|237 1209|277 224|224 | 224 | 539 | 12 6
Invectores 31 | 12
ELANTRA | Bobinas de encendido 12 12 3 3 3 47
Electrobomba 25 6 6 6 6 6 12 | 12 12 6 6 6
GETZ Inyectores 16
HYUNDAI
H100 Invectores 16
Electrobomba 50,
SANTA FE IAC 6 9
L IAC 3 3 3 6 6 6 6 3 12
N
Tueso Inyectores 62 | 62 | 69 | 69 | 69 | 69 | 81 6 6
TRIX Inyectores 62
- Electrobomba 37 | 37 | 37 | 44 | 44 | 44 | 37
EXCEL Electrobomba 62
AIRTREK Invectores 6
LANCER Invectores 9 9 9 9
MITSUBISHI - IAtC = 2 16,’
yectores 2
PAONEER Bobinas de encendido| 6 3 25 | 19 W25
Electrobomba 22 31
Electrobomba 9
AUDI Ad
ub Acelerador 31

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina
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El cuadro indica la demanda de la muestra de los diferentes tipos de actuadores como

repuestos eléctricos de las marcas dirigidas el proyecto.

Cabe indicar que es la demanda de 134 talleres a los que se les realizo la encuesta.

La demanda total del proyecto serian a los 648 talleres, para lo cual se hizo un
promedio de cuantos repuestos cambiaban por afio de cada tipo en un taller y ese
promedio se lo multiplicod por el total de talleres ubicados en el Norte de la ciudad de
Quito.

Se obtiene también realizando una regla de tres en funcion de la cantidad de demanda
de la muestra, la cantidad de talleres de la muestra, y la poblacion de talleres del
proyecto.

Como se presenta en el siguiente cuadro de la demanda total del proyecto:
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TABLA 36

Demanda actual de ACTUADORES de la POBLACION

y DEMANDA DE LA POBLACION DE ACTUADORES
MaES |MenkD RERTaDan 1996/1998(2000|2001|2002|2003|2004|2005(2006(2007(2008(2009(2010(2011(2012
IAC 29 | 15 | 15 [ 135|135 | 377|648 | 377 | 314|334 | 314|300 77 | 135
Inyectores 15 | 44 2421106 | 29 | 29 | 29 | 29 | 29 | 29 | 29
ACCENT
Bobinas de encendido 29 | 92 | 44 | 77 | 106 | 92 | 77 | 406 | 527 |2065| 15
Electrobomba 179 | 106 | 571 | 527 |1146|1011|1340|1083|1083(1083(2607| 58 | 29
Inyectores 150 | 58
ELANTRA | Bobinas de encendido 58 58 15 | 15 15 | 227
Electrobomba 121 29 | 29 | 29 | 29 | 29 | 58 | 58 | 58 | 29 | 29 | 29
INDAI GETZ Inyectores 77
H100 Inyectores 77
Electrobomba 58
SANTA FE IAC 29 | 44
IAC 15 15 | 15| 29| 29| 29| 29| 15 | 58
TUCSON
Inyectores 300 | 300 | 334 | 334 (334|334 (392 29 | 29
TRIX Inyectores 300
s Electrobomba 179 | 179 [ 179 | 213 [ 213 | 213 | 179
EXCEL Electrobomba 300
AIRTREK Inyectores 29
LANCER Inyectores 44 | 44 | 44 | 44
MITSUBISHI - IAtC o L ;;z
NTE yectores
MO R Bobinas de encendido| 29 15 121 ] 92 | 121
Electrobomba 106 150
Electrobomba 9
AURH ad Acelerador 31

Nota: Investigacion de campo

Elaborado por: Michell Molina
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TABLA 37

Demanda actual de SENSORES de la MUESTRA

MARCA

MODELO

SENSOR

1004

1995

1996

1998

2001

2003

2004

2005

DEMANDA DE LA MUESTRA DE SENSORES

[2007

2009

2010

HYUNDAI

ACCENT

VSS

2000

3

34

34

28

6

TPS

Lvey (¥

12

31

-
37

16

16

MAF

6

12

CKP

16

-
)

69

25

19

33

CMP

12

ECT

3

16

41

MAP

wlwlw

28

[
w ) w

KNOCK SENSOR.

12

SENSOR OXIGENO

L

s

28

(&4
[ %)

5]
(5%

(&)
(¥

(]
it

| S

16

CMP

ECT

JMAP

16

VSS

—
|

—
| I

[
| I

—
| B

—
| I

[
| &%)

[
| I

16

CKP

16

ECT

-]

SENSOR OXIGENO

16

SANTAFE

TS

CKP

MAP

SENSOR OXIGENO

o

TUCSON
IMATRIX

VSS

—
|

[
| I

12

s
| B

—
| I

-
| %]

ECT

75

SENSOR OXIGENO

36

MITSUBISHI

LANCER

NS

ISENSOR OXIGENO

MONTERO|

MAF

MAP

19
ool

SENSOR OXIGENO

AUDI

A4
A3

IAT

SENSOR OXIGENO

IAT

31

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina
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Como se ve el cuadro indica la demanda actual de los sensores; de la encuesta

realizada a los talleres. Es decir a los 134 encuestados.

La demanda total del proyecto serian los 648 talleres ubicados en el Norte de la
ciudad de Quito, para lo cual se hizo los mismos calculos que se realizd en la tabla 36
referente a la demanda total del proyecto.

Como se presenta en el siguiente cuadro de la demanda total del proyecto para los

S€NSOores:
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TABLA 38

Demanda actual de SENSORES de la POBLACION

. e DEMANDA DE LA POBLACION DE SENSORES
SEARCA. | MODELD TSR 1994 ] 1995 ] 1096 ] 1995] 2000 | 2001] 2002] 2003] 2004 | 2005 | 2006 | 2007 2008] 2009 | 2010
VSS 15 | 15 | 227 [ 16a] 168 | 135 | 135 | 20 [179] 20 | a4
TPS 15 1402] 58 | 150 | 179 | 77 | 77 | 77| 77 | 77
MAF 29 | 58
CKP 77 15 | 348 | 92 | 334 | 121 | 135 | 92 | 92 | 163 | 38
ACCENT [CMP 15| 15] 58 | 15 | 15
ECT 363 | 15| 15 | 135 | 58 | 43 | 77 | 77 | 198
MAP 29 29 648 | 15 | 135 | 15 | 15
KNOCK SENSOR 58
SENSOR OXIGENO 15 | 15 | 798 | 24 | 135 | 106 | 198 | 106 | 150 | 106 | 106
TPS 77 15 77
CMP 29
ELANTRA [=-= >
HYUNDAL MAP 34 15 77
GETZ VSS 58 | 58 | 58 | 58 | 58 | 58 | 58 | 58 | 58 | 58 | 77
CKP 77
H100 ECT a a
SENSOR OXIGENO 77
TPS 5
CKP 179
SANTA FER >
SENSOR OXIGENO 92 14
TUCSON _[VSS 58 | 58 | 58 | 58 | 58 | 58 | 58 | 58 | 58
—|ECT 363
MATRIX  |SENSOR OXIGENG 174
3 MAF 25
LANCER |SFNSOR OXIGENO 24
MITSUBISHI MAF 35
MONTERO|MAP 121
JSENSOR OXIGENO 44 58
2 AT 31 12
AUDI SENSOR OXIGENO o
A3 JIAT 31

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina
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5.8.  Analisis de la oferta y condiciones de la competencia.

“Es la cantidad de bienes o servicios disponibles en un mercado a un determinado
precio y en ciertas condiciones” (LARA, 2010)

Para este proyecto se tiene como competidores directos a los concesionarios de las
marcas seleccionadas que prestan servicio técnico, ya que en esas concesionarias
tienen almacén donde venden los repuestos originales.

Como competidor indirecto, estan los almacenes que venden repuestos genéricos para

toda clase de vehiculos.

5.8.1. Principales competidores
TABLA 39

Cantidad de empresas ofertantes

Entidad publica N° de empresas
Superintendencia de Compaiiias 110
AEADE (Concesionarios de las marcas seleccionadas) 13
Empresas ofertantes 123

Nota: Superintendencia de Compaiiias, Directorio de compaiiias activas de Quito- Ecuador, Varios
CIIU'S, Informacion a 12 de abril de 2014

AEADE, Base de datos concesionarios Quito 2014.

Elaborado por: Michell Molina

Los competidores directos son las concesionarias de dichas marcas ya que en las
encuesta el 66% consigue en estas los repuestos, las matrices mas importantes en
Quito son las siguientes:

ASIA CAR S.A.

Es una empresa que se caracteriza por brindar productos y servicios de la marca
HYUNDAI, que sean diferenciados y exclusivos en ventas y posventas enfocandose
siempre en la calidad y atencion al cliente actual y potencial. Generando un marco

empresarial que privilegie los valores éticos y morales.
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Cada uno de los modelos de los vehiculos de la concesionaria estan orientados a
brindar un alto rendimiento, confort y un disefio atractivo, Asia Carconoce lo
significativo que es para sus clientes adquirir un vehiculo, de ahi su interés por ofrecer
una solida estructura que los respalde, que les permita contar con repuestos
oportunamente asi como con técnicos especializados, todo esto con fin de mantener su
vehiculo en 6ptimas condiciones. (Hyundai web)

ASIA CAR S.A. Se encuentra ubicada en la Avl0 de Agosto 5990 y Gaspar de
Villaroel (Sector la Y). Es parte de la organizacion global de Hyundai Motor
Company el cual es el mayor fabricante surcoreano de automéviles y el quinto

fabricante de automoviles mas grande del mundo.

MOSUMI S.A.

Mitsubishi Motors MOSUMI es parte de la organizacion global japonesa de
Mitsubishi Motors, una de las compafiias mas grandes del mundo. Su historia
comienza en 1870, cuando el fundador japonés, Yataro Iwasaki, empezod una
compaifiia naviera con 3 barcos de vapor. La empresa crecid con fuerza y en 1914
registrd la marca Mitsubishi Three-diamond, que significa Tres Diamantes que
simboliza la unién de tres castafias triangulares, esté simbolo significa mas de 130
afios de tradicion y se ha ganado la confianza de clientes alrededor de todo el mundo.
Mitsubishi se siente orgulloso de que més de 11 millones de personas alrededor del
mundo han escogido usar sus vehiculos. Esto es lo que les inspira a seguir y
desarrollar nuevas tecnologias y sistemas innovadores de seguridad que desafian lo
convencional. (Mitsubishi-Motors web)

Mosumi se encuentra ubicado en la Av. Juan de Ascaray E3-33 y Av. 10 de Agosto.
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AUDI (ECUA-WAGEN DAS AUTO)

Audi se concentra en reparaciones ocasionadas por el desgaste rutinario del auto con
transparencia de costos en rapido proceso en las reparaciones y ademas reparacion de
colisiones.

Brinda procesos de reparacion, enderezada y pintura de acuerdo a estdndares del
fabricante. Audi posee herramientas y personal especializado en reparacion de
carrocerias de aluminio. Refacciones nuevas y originales. Repuestos de alta calidad.
(Ecua-wagen web)

Audi es una empresa de origen alemdn de vehiculos de alta gama, con presencia
internacional., forma parte del Grupo Volkswagen se encuentra ubicada Quito Av. de

los Granados E12-20 y Colimes.

5.8.2.  Oferta del producto

Para obtener la cantidad de oferta que brindan, se realiz6 la misma encuesta que se
realizd a los talleres, pero dirigida a 23 de los almacenes y concesionarios, cuyos
informacion proporcionada se la tabulé de la misma manera que con los talleres,
ademas se realiza los mismo célculos para obtener la oferta de la poblacion de la
competencia es decir las 123 empresas, teniendo como resultado los siguientes

cuadros:

78



TABLA 40

Oferta de la muestra de los actuadores

OFERTA DE LA MUESTRA DE ACTUADORES
MARC! J\} ACTU! -
C T0RELO ACTEAROR 1996 (1998|2000 2001 2002|2003 2004 | 2005|2006| 2007 {2008 | 2009|2010 2011 2012
IAC 6 6 ;T 19 | 21| 32 | 16 | 16 | 32 | 16 | 10 10
Inyectores 4 1 1 2 25 | 10
AECENE Bobinas de encendido
Electrobomba 18 | 10 | 11 3 3 3 3 3 10 3 1
Inyectores
ELANTRA | Bobinas de encendido
Electrobomba 1 1 1 1 1 1 1 1 1
HYUNDAI GETZ Inyectores
H100 Inyectores > 2 2 2 2 2 8 2 2
Electrobomba 1
SANTA FE IAC
TUCSON e
Inyectores
Inyectores
i Electrobomba 1 1 1 1 1 1 1
EXCEL Electrobomba
AIRTREK Inyectores
LANCER Inyectores
MITSUBISHI - IAtC 8 3 ‘1‘
; 1yectores
N
sy Bobinas de encendido 1
Electrobomba 13 17
Electrobomba 2
AUDI A4
Acelerador 2 1

Nota: Investigacion de campo

Elaborado por: Michell Molina
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TABLA 41

Oferta de la poblacién de los actuadores

” L OFERTA DE LA POBLACION DE ACTUADORES
MANGR || Mabree SECARNDON 1996|1998 2000| 2001 [ 2002|2003 | 2004 | 2005]| 2006| 2007|2008 | 2009| 2010|2011 2012
IAC 2 321 32| 59|59 |102|112|171| 8 | 8 | 174 | 89 | 56 | 56
Inyectores 21 9 5 11 | 134 | 53
AOCENE Bobinas de encendido
Electrobomba 96 | 53 | 59 | 18 18 | 18 | 16 | 16 | 53 16 5
Inyectores
ELANTRA | Bobinas de encendido
Electrobomba 5 5 5 5 5 5 5 5 5
GETZ Inyectores 1
o= H100 Inyectores 11 11 11 11 11 5 5 ] 43 11 11
Electrobomba 5
SANTA FE IAC
TUCSON JAC
Inyectores
TRIX Inyectores
i Electrobomba 5 5 5 5 5 5 5
EXCEL Electrobomba
AIRTREK Inyectores
LANCER Inyectores
MITSUBISHI IAC 4 47 4 16 21
MONTERO Inyectores 10 ] 15 10 ) 10 | 10 | 10
Bobinas de encendido] 20 | 20 | 25
Electrobomba 70 91
Electrobomba 2
4
AUDI o Acelerador - ]

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina
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TABLA 42

Oferta de la muestra de los sensores

MARCA

MODELO

SENSOR

OFERTA DE LA MUESTRA DE SENSORES

1994

1995

1996

2000

2001

2003

2004

2005

2006

2007

2008

2009

2010

IACCENT

Ivss

1998

-]

6

6

TPS

15

4

4

12

34

4

16

MAF

10

8

28

CKP

10

CMP

4

ECT

e ol []

MAP

.-u--.-an;:

KNOCK SENSOR

=« Y]

SENSOR OXIGENO

W

-

—
(=]

10

HYUNDAI

EI ANTRA

e

CMP

ECT

JMAP

IGETZ

VSS

~J

IH100

CKP

ECT

SENSOR OXIGENO

[

SANTAFE

ITes

CKP

(5]

61

MAP

SENSOR OXIGENO

TUCSON

VSS

IMATRIX

ECT

SENSOR OXIGENO

LANCER

MAF

SENSOR OXIGENO

L

W

rJ

MITSUBISHI

MONTERO

MAF

LY FE

MAP

SENSOR OXIGENO

AUDI

A4

IAT

SENSOR OXIGENO

A3

AT

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina
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TABLA 43

Oferta de la poblacion de los sensores

3 s OFERTA DE LA POBLACION DE SENSORES
MARLE |NeRn i 1994 | 1005 | 1096] 1998 2000 ] 2001] 2002] 2003] 2004 ] 2005 | 2006 | 2007] 2008 ] 2009 | 2010

Tvss 16 32 | 32 | 32 32
TPS 80 [ 21 [nus] 21| 64 | 64 [ 182 21 [ 86 [ 21 | 21
MAF 53 43 | 43 | 150 43
[ckp 32 s3| 11| s3] s

ACCENT [oMP s [21] s
[ECT s [21] 5 11 5
pmar 107 21 11 5 J13a] 32| 32| 32
JKNOCK SENSOR 32
IS_EI\'SOROXIGENO 16 | 123 | 32 [139] 43 [ 32 |160| 37 [ 53 [ 32| 48 [ 53 [ 70 [ 43
TPS 5 54 15" | LS 5 5 | 39 | 5

ELANTRA }gg =

HYUNDAI DMAP 5 5 5 .5 15 5 5 5 s [s

GETZ VsS 37 | 37 | 37
IcKP

H100 [ECT
|S_ENSOR OXIGENO 11
TPS 64

SANTA FEI_E’]_E; = =
SENSOR OXIGENO 21 | 21 a8 | 27 | 32

TUCSON _Jvss
[ECT

e JSENSOR OXIGENO 27
MAF

LANCER o NSOR OXIGENO THETAETE T T

MITSUBISHI DA 32 | 16 | 16

MONTEROMAP

SENSOR OXIGENO
- | % 10 10
AUDI |SENSOR OXIGENO 7 4 |1
A3 JIAT 1 ]9

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina
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5.9. Determinacion de los productos estrellas

Con los cuadros de la oferta y la demanda se escoge los productos estrellas posibles a
importarse, debido a que adquirir todos los elementos seria muy dificultoso por la
cantidad y por la falta de capital para hacerlo.

Para seleccionar los productos estrellas se ha decidido ver que elementos son los que
tienen demanda en exceso para lo cual se ha restado la demanda actual con la oferta
actual; teniendo las siguientes tablas una referente a los actuadores y la otra a los

SENSOres:
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TABLA 44

Exceso de demanda de los actuadores

MARCA |MODELO ACTUADOR EXCESO DE DEMANDA DE ACTUADORES
1996 (1998 | 2000 | 2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012
IAC 27 | -18 | <18 | 77 | 77 | 276 | 536 | 206 | 229 | 248 | 140 | 211 | 21 | 79
Inyectores -7 | 34| -5 |242| 96 |[-105] -24 | 20 | 29 | 29 | 29 | 29
o Bobinas de encendido 20 02 R 77 | 106 | 92 77 | 406 | 527 |2065] 15 0
Electrobomba 179 | 106 | 474 | 474 | 1087 993 | 1321 1065| 1067 | 1067 2553 | 42 | 23,7
Inyectores 150 | 58
ELANTRA | Bobinas de encendido 58 58 15 15 15 || 227
Electrobomba 121 O 20 | 20 | 24 | 24 | 24 | 53 | 53 | 53 | 24 | 24 | 24
GETZ Invectores 0 0 0 0 0 0 0 77 0 0 -1
HYERDA — Inyectores 01| A1 | 11 ] 1] 1] 67 | 43 | -1 | -1
Electrobomba 53
SANTA FE IAC 20 | 44
IAC 15| 15| 151 29 | 29| 29 | 29 | 15 | 58
J N
TG0 Invectores 300 | 300 | 334 | 334 | 334 | 334 | 392 | 290 | 20
Invectores 300
MATRIX .
Electrobomba 174 | 174 | 174 | 207 | 207 | 207 | 174
EXCEL Electrobomba 300
AIRTREK Invectores 0 0 0 29 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
LANCER Invectores 0 0 0 0 0 0 0 0 0 4 44 RS < 0 0
IAC 4 | 45 | -4 -2 8 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
MITSUSISH MONTERO Inyectores 0 0 0 -10| 43 | -10 | -10 | -10 | -10 0 0 0 0 0 0
S Bobinas de encendido | 9 | -20 | -11 0 |121] 92 |121]| O 0 0 0 0 0 0 0
Electrobomba 0 37 0 0 0 59 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Electrobomba 7 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
e - Acelerador 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 20 0 0 0 0

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina
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0
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£6
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-11
-16

(a]

-16
0

-139

-16

-32

-123

[

1994 | 1995 | 1996 | 1998 | 2000 | 2001

-16
-11

0

0

SENSOR

CKP
MAP

KNOCK SENSOR

SENSOR OXIGENO
SENSOR OXIGENO
SENSOR OXIGENO

VSS

CxP
CAP
MAP
AP
CK?P

VSS

L]

'S

r-\

SOR OXNIGENO

JSENS

N

[AF

SENSOR OXIGENO

AF

SENSOR OXIGENO

AT

SENSOR OXIGENO
IAT

MODELO
ACCENT
EL ANTRA
GETZ

SANTATFE

[TUCSON

A4

LANCER
MONTERO MAP

MATRIX

MARCA
HYUNDAI

Exceso de demanda de los sensores

TABLA 45

MITSUBBHI
AUDI
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Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina



Después de analizar las tablas 45 y 46 se escoge a los productos estrellas de los
actuadores y los sensores respectivamente que se encuentran resaltados de amarillo,
basandose en:

e Lamayor demanda del repuesto

e Mayor rotacion de los actuadores y sensores en el afio

e Menor oferta del elemento

TABLA 46

Productos estrella de los actuadores
PRODUCTOS ESTRELLAS

MARCA MODELO ACTUADOR ANO

; g 2002
HYUNDAI ACCENT Bobinas de encendido | 2002

Electrobomba 2002
Bobina de encendido | 2004

‘\ \ I
AITSUBISHI | MONTERO S 2003
AUDI A4 Acelerador 2008

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

Estos serian los productos estrellas de los actuadores ya que no hay gran oferta de los
mismos y existe una gran demanda.

TABLA 47

Productos estrella de los sensores

PRODUCTOS ESTRELLAS
MARCA MODELO SENSOR ANO
TPS 2002
HYUNDAI | ACCENT MAP 2002
SENSOR OXIGENO [ 2002
MITSUBISHI | MONTERO MAP 2002
AUDI A3 IAT 2002

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina
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Referente a los sensores, los listados en la tabla 47 son los que tienen mayor rotacion
al afio, y una baja oferta de los mismos, por lo que serdn los productos estrellas en los

SENSOrcs.

Ahora que ya estan seleccionados los productos estrellas, con estos se desarrollara el
proyecto, para lo cual se pasa las cantidades obtenidas en la encuesta a cada producto

seleccionado, teniendo que la demanda actual sera:

TABLA 48

Demanda actual de la poblacion del proyecto
N° Productos Demanda

actual

1 |Bobinas de encendido = HYUNDAI ACCENT 2002 2065
2 | Electrobomba HYUNDAI ACCENT 2002 2607
3 |Bobinas de encendido = MITSUBISHI MONTERO 2004 121
4 |Electrobomba MITSUBISHI MONTERO 2003 150
5 | Acelerador AUDI A4 2008 31
6 |TPS HYUNDAI ACCENT 2002 1402
7 [MAP HYUNDAI ACCENT 2002 648
8 |SENSOR OXIGENO  HYUNDAI ACCENT 2002 798
9 |MAP MITSUBISHI MONTERO 2002 121
10 [IAT AUDI A3 2002 31

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

El objetivo del proyecto es que los talleres consuman repuestos originales, por lo que
la demanda actual debe ser dividida en los talleres que consumen repuestos originales

y genéricos, para lo cual se basa en la pregunta 7 de la encuesta:
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TABLA 49

Demanda actual de la poblacion del proyecto en genéricos y originales

Consumo de los productos del afio 2014
Demanda Repuesto Repuesto
N° Productos 2014 original genérico
100% 42% 58%
1 [Bobinas de encendido HYUNDAI ACCENT 2002 2065 867 1198
2 | Electrobomba HYUNDAI ACCENT 2002 2607 1095 1512
3 |Bobinas de encendido MITSUBISHI MONTERO 2004 121 51 70
4 |Electrobomba MITSUBISHI MONTERO 2003 150 63 87
5 |Acelerador AUDI A4 2008 31 13 18
6 |TPS HYUNDAI ACCENT 2002 1402 589 813
7 |MAP HYUNDAI ACCENT 2002 648 272 376
8 |SENSOR OXIGENO HYUNDAI ACCENT 2002 798 335 463
9 |MAP MITSUBISHI MONTERO 2002 121 51 70
10 |IAT AUDI A3 2002 31 13 18
TOTAL 7974 3349 4625

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

En la pregunta 7 de la encuesta se obtuvo como resultado que un 42% de los repuestos que se utilizaba en los talleres eran originales y
un 58% genérico, la tabla separa la demanda total de los productos en las dos categorias, para asi observar la cantidad que se consumen

de los dos tipos de repuestos.
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5.10. Determinacion de la demanda insatisfecha

5.10.1. Determinacion del mercado objetivo

Para encontrar la demanda total insatisfecha de los productos del proyecto, se tomara
en cuenta las preguntas numero 7, referente al tipo de repuesto que utilizan, ya sean
originales o genéricos; la pregunta nimero 11, que indica si el cliente se encuentra
satisfecho con el servicio y producto ofertado, y por ultimo la pregunta 13
concerniente a la disposicion de cambiar el tipo de repuesto o de distribuidor del
mismo.

Como se mencion6 anteriormente este proyecto no dispone de estadisticas, por lo cual
se utilizara el método para determinacion del mercado objetivo y la demanda

insatisfecha propuesto por el Magister Carlos Izquierdo, Docente de la UPSQ.

A continuacion se muestra el arbol de decision para encontrar el mercado objetivo de

la muestra:

Arbol de decision de la muestra

ESTARIA DISPUESTO
A CAMBIAR PORUN SI 96%

SERVICIO DE MEJOR 26
CALIDAD

ESTARIA DISPUESTO

ORIGIN A CAMBIARPORUN SI  96%
SERVICIO DE MEJOR 28
CALIDAD

SATISFECHO

NO SATISFECHO i &
TALLERES 52% NO 4%
PROYECTO 29
134
ESTARIA DISPUESTO
A ADQUIRIR REPUESTOS

NO CONSUME ORIGINALES CONT1 SI 76%
ORIGINAL SERVICIO DE MEJOR 59
58% CALIDAD
78 19
NO 24%

Figura 31. Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina
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TABLA 50

Mercado objetivo insatisfecho de la muestra

Mercado objetivo insatisfecho de la muestra
Compradores actuales potenciales 115
Atendidos satisfechos 27
Atendida no satisfechos 29
No atendida insatisfechos 59
Compradores atendidos (oferta) 2
Atendidos satisfechos no desean cambiarse 1
Atendida no satisfechos no desean cambiarse 1
Compradores insatisfechos potenciales 113
No atendida insatisfecho 59
Atendidos satisfechos por cambiarse 26
Atendidos no satisfechos por cambiarse 28
Total muestra mercado objetivo insatisfecho 113

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

A continuacion se muestra el arbol de decision para llegar a encontrar el mercado
objetivo del proyecto o los compradores insatisfechos es decir de los 648 talleres,
basandose en los datos de la muestra obtenidos de la encuesta, teniendo como

resultado la siguiente figura:
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Arbol de decision de la poblacién

ESTARIA DISPUESTO

A CAMBIAR POR UN SI  96%
SERVICIO DE MEJOR 125
CALIDAD

SATISFECHO

ESTARIA DISPUESTO

A CAMBIAR POR UN SI 96%
SERVICIO DE MEJOR 136
CALIDAD

ESTARIA DISPUESTO
A ADQUIRIR REPUESTOS
ORIGINALES CONUN SI  76%

CONSUME
ORIGINAL
42%

272

NO SATISFECH

52%

142

TALLERES
PROYECTO
648

NO CONSUME

ORIGINAL SERVICIO DE MEJOR 286
58% CALIDAD
376 90

Figura 32. Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

TABLA 51

Mercado objetivo insatisfecho del proyecto

Mercado objetivo insatisfecho del proyecto

Compradores actuales potenciales 558
Atendidos satisfechos 131
Atendida no satisfechos 142

No atendida insatisfechos 286
Compradores atendidos (oferta) 11
Atendidos satisfechos no desean cambiarse 5
Atendida no satisfechos no desean cambiarse 6
Compradores insatisfechos potenciales 547
No atendida insatisfecho 286
Atendidos satisfechos por cambiarse 125
Atendidos no satisfechos por cambiarse 136
Total mercado objetivo insatisfecho 547
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Cantidad Porcentaje
Mercado total 648 100%
Mercado insatisfecho 547 84%

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

El mercado objetivo es el conjunto de clientes bien definidos cuyas necesidades el

proyecto planea satisfacer, en este caso seran 547 talleres potenciales que es el 84% de

todo el mercado.

Ahora se debe conocer el consumo por taller, como el proyecto esta enfocado en el

consumo de repuestos originales, el Cpc (Consumo per capita) se lo obtendra de los

272 talleres que consumen repuestos originales:

TABLA 52

Consumo Per-capita 2014

Consumo per-capita (cpc) 2014

Repuesto
N° Productos original
42%
1 |Bobinas de encendido  HYUNDAI ACCENT 2002 867
2 | Electrobomba HYUNDAI ACCENT 2002 1095
3 |Bobinas de encendido  MITSUBISHI MONTERO 2004 51
4 |Electrobomba MITSUBISHI MONTERO 2003 63
5 | Acelerador AUDI A4 2008 13
6 |[TPS HYUNDAI ACCENT 2002 589
7 [MAP HYUNDAI ACCENT 2002 272
8 |SENSOR OXIGENO  HYUNDAI ACCENT 2002 335
9 |MAP MITSUBISHI MONTERO 2002 51
10 [IAT AUDI A3 2002 13
TOTAL CONSUMO 3349
TOTAL TALLERES QUE CONSUMEN 272
Cpc/g/aiio : (Total consumo/ Total talleres que consumen) 12,313
Cpc/q/aiio 2014 (Redondeado) 12

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina
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El consumo promedio de repuestos originales por taller al afio es de 12, resultado
obtenido de la division entre la demanda actual de los repuestos originales para los

talleres que utilizan este tipo de repuestos que son 272 valor obtenido de la figura 32.

TABLA 53
Consumo Per-cépita 2013

Consumo per-capita (cpc) 2013
Total consumo 3014
Total talleres que consumen 272
Cpc/g/aio : (Total consumo/ Total talleres que consumen) 11,082
Cpc/q/aiio 2013 (Redondeado) 11
Cpc/g/ano 2013 11
Cpc/g/aio 2014 12

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

El consumo de repuestos originales para el afio 2013 para cada taller es de 11
repuestos valor obtenido de la misma manera que el consumo per-capita del afio

2014.
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5.10.2. Demanda insatisfecha actual

La demanda total actual insatisfecha es decir del afio 2014, producto de multiplicar el
numero de compradores potenciales o mercado objetivo por el consumo per-cépita del
2014; asi:

DI 2014= N* Cpc2014

DI 2014= 547 * 12

DI 2014= 6563 repuestos / afio

La cantidad de 6563 repuestos originales, es un valor en general, no por cada tipo de
repuesto, para encontrar la demanda insatisfecha de los productos estrellas, se trabaja

con el porcentaje que representa del total de la demanda:
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TABLA 54

Demanda insatisfecha por producto estrella del afio 2014

Demanda insatisfecha por producto 2014
Demanda e, Demanda
N° Productos 2014 Part1c1pac10.n en insatisfecha
100% porcentaje actual
1 |Bobinas de encendido |HYUNDAI ACCENT 2002 2065 25,90% 1700
2 | Electrobomba HYUNDAI ACCENT 2002 2607 32,69% 2146
3 |Bobinas de encendido | MITSUBISHI | MONTERO |2004 121 1,52% 100
4 | Electrobomba MITSUBISHI | MONTERO |2003 150 1,88% 123
5 | Acelerador AUDI A4 2008 31 0,39% 26
6 |TPS HYUNDAI ACCENT 2002 1402 17,58% 1154
7 |MAP HYUNDAI ACCENT 2002 648 8,13% 533
8 |[SENSOR OXIGENO |HYUNDAI ACCENT 2002 798 10,01% 657
9 |MAP MITSUBISHI | MONTERO |2002 121 1,52% 100
10 [IAT AUDI A3 2002 31 0,39% 26
TOTAL 7974 100% 6.563

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

La tabla refleja la demanda insatisfecha actual de cada tipo de repuesto, asumiendo que los 547 talleres potenciales insatisfechos estarian

dispuestos a sustituir el 100% del consumo per-cépita, estos valores se obtuvo con el porcentaje de participacién de cada repuesto en

relacion a la demanda total de los mismos.
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5.10.3. Demanda insatisfecha historica

Al no tener datos histéricos del consumo se dificulta elaborar la serie historica de
adquisicion de los repuestos de un periodo de al menos cinco afos.

En este caso se trabajara con el consumo per-cépita, segun la tasa de variacion del afio

2013 y del 2014, teniendo como resultado lo siguiente:

Cpc/g/aino 2013 11
Cpc/g/ano 2014 12

Tasa de crecimiento=12-11=1

1/12=0.083 *100%= 8,33%

Factor de decrecimiento= (1-0,083) = 0,917 *100%=91,67%

Factor de decrecimiento Cpc= 91,67%

Con el factor de decrecimiento se proyecta hacia el pasado el valor en promedio que
un taller adquiere repuestos eléctricos; producto de multiplicar el factor de
decrecimiento por el consumo per-cépita del 2013:

CcP 2014= Ccp 2013 * factor de decrecimiento

CcP 2014=11*91,67%

CcP 2014=10

Se realiza este proceso para todos los afios faltantes, teniendo la siguiente tabla:

TABLA 55
Proyeccion histérica Cep
Ccp proyeccion historica

Afios Cpc
2010 8
2011 9
2012 10
2013 11
2014 12

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina
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La N de la poblacién o compradores potenciales insatisfechos para los afios anteriores
se estima en base a la tasa de crecimiento del mercado de talleres automotrices del
pais de 2,4% anual; valor obtenido de las estadisticas del INEC.

Tasa de crecimiento talleres=2,4%

Factor de decrecimiento= (1-0,024)=0.976 *100%= 97.6%

Factor de decrecimiento de talleres = 97,6%

Con el consumo per-cépita proyectado al pasado, y el factor de decrecimiento de

talleres se puede obtener la demanda historica insatisfecha:

TABLA 56

Demanda historica insatisfecha

Demanda histérica
ANOS Demanda insatisfecha
(Visitas/afo)
2010 4.205
(508*0,976)*8
2011 4.700
(521*0,976)*9
2012 5.253
(534*0,976)*10
2013 5.872
(547*0,976)*11
2014 6.563
547*12

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

Los valores de la demanda historica se obtienen del producto de multiplicar el

mercado objetivo de cada afio por el consumo per-capita
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5.10.4. Demanda insatisfecha proyectada

Para encontrar la demanda insatisfecha proyectada, primero se debe determinar el tipo
de funcion de proyeccion o de ajuste, se tiene que analizar el comportamiento de los
datos histdricos.

La proyeccion de la demanda insatisfecha se la realizara por dos funciones: la lineal y
la exponencial, de ahi de acuerdo el coeficiente de correlacion que mas se acerque a 1,

se seleccionara la funcion que sea mas real para el proyecto.

5.10.4.1. Funcion de proyeccion lineal
y= f(x)

y= consumo de repuestos electronicos

x= anos

y=a+bx

La funcion de proyeccion se obtiene determinando los parametros a y b a partir de los
datos historicos de la variable dependiente del consumo, en funcidn de las variaciones

de la variable dependiente x.

Método: Minimos cuadrados
Yy=na+b)x

Yxy =ad) x + by x?

98



TABLA 57

Proyeccion de la demanda con funcion lineal

Afios Aiios Demanda XY X2
X Y

2010 1 4.205 4.205 1
2011 2 4.700 9.400 4
2012 3 5.253 15.760 9
2013 4 5.872 23.487 16
2014 5 6.563 32.815 25
Y = 15 26.592 85.665 55

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

n=5

26.592= 5a + 15b a esta ecuacion se multiplica por (-3)
85.665= 15a + 55b

-79.777= -15a - 45b

85.665= 15a + 55b

5.888 = 10b

b= 588,8

Se reemplaza b

26.592= 5a + 15b
26.592= 5a +  15(588,8)
26.592= 5a + 8.832

a= 3.552,0

Funcion de proyeccion de ajuste
Y=3552 + 588,8x
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Se necesita calcular el coeficiente de correlacion para asi poder determinar que

funcién es la tiene mayor relacion con el proyecto:

TABLA 58

Coeficiente de determinacion con funcion lineal

ANOS | ANOS | DEMANDA ] ] ] ]
X Y Y-y | Y= Y | XY |[Y =9)?
2010 1 4.205 -1.114 |1.240.707|4.142| -1.178 |1.387.251
2011 2 4701 619 | 382.841 [4.730| -589 | 346.813
2012 | 3 5.254 -65 4267 [5319] 0 0
2013 | 4 5.873 553 | 306.098 |5.908| 589 | 346.813
2014 | 5 6.564 1.245 |1.549.201|6.497| 1.178 |1.387.251
Yy = 15 26.597 0 |3.483.113 3.468.127

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

y= = = 5319

R*= Y(Y'-y)?= 3.483.113
Y(Y-)? 3.468.127

R*=  0,995697622

Al coeficiente de determinacion se lo debe analizar conjunto con el coeficiente de

determinacion para lo cual se saca la raiz cuadrada de R.

- Vi
r= 0,998

Este resultado indica el grado de empatia y confiabilidad de los datos que se esta

analizando, es decir que hay una relacion positiva de las dos variables analizadas.
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TABLA 59

Proyeccion demanda insatisfecha con funcién lineal

Afios Ainos Demanda proyectada
X Y'

2015 6 7.086

2016 7 7.675

2017 8 8.264

2018 9 8.853

2019 10 9.442

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

Al utilizar la funcién lineal, la demanda proyectada insatisfecha es que se observa en

la tabla.

5.10.4.2. Funcion de proyeccion exponencial
y=f(x)

y= consumo de repuestos electronicos

Xx= anos

y=(ab)*

Método: Minimos cuadrados

> Iny = nlna+) xInb

> xIny = ) xlna+) x"2Inb
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TABLA 60

Proyeccion demanda con funcion exponencial

ANOS ANOS DEMANDA Iny xIny G
X Y

2010 1 4.205 8,34413917 | 8,344139 1
2011 2 4.701 8,45544324 | 16,910886 4
2012 3 5.254 8,56674731 | 25,700242 9
2013 4 5.873 8,67805138 | 34,712206 16
2014 5 6.564 8,78935545 | 43,946777 25
> = 15 26.597 42,83374 129,61425 55

Nota: Investigacion de campo

Elaborado por: Michell Molina

n=5

42,83374 = Slna + 15lnb  aesta ecuacidon se multiplica por (-3)

129,61425 = 15lna + 55Inb

-128,5012 = -15lna - 45Inb

129,61425 = 15lna + 55Inb

1,113041 = 10Inb

Inb=0,11130407

b= 1,117734724

Se reemplaza Inb

42.833737 = 5lna + 15Inb

42,833737 = Slna + 15(0,11130407)

42,833737 = S5lna + 1,6695610

lna= 8,232835

a= 3.762
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Funcion de proyeccion de ajuste
Y=(3.762)* (1,117734724%)

Al igual que antes, se calculard el coeficiente de correlacion para asi poder

determinar que funcidn es la tiene mayor relacion con el proyecto:

TABLA 61

Coeficiente de determinacion con funcion exponencial

Aiios Afios | Demanda _ _ _ -
X Y Y-9) | Y= Y | X9 | —-)?
2010 1 4.205 -1.114 1.240.707 {4.205| -1.114 |1.240.707
2011 2 4.701 -619 | 382.841 [4.701| -619 | 382.841
2012 3 5.254 -65 4267 |5254| -65 4.267
2013 4 5.873 553 | 306.098 [5.873| 553 306.098
2014 5 6.564 1.245 [1.549.201|6.564| 1.245 |1.549.201
Y = 15 26597 0 3.483.113 3.483.113

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

y= &2 = 5319

n

R’= Y(Y-y)?= 3.483.113
S(Y-7) 23.483.113

Existe una correlacion positiva perfecta. El indice indica una dependencia total entre
las dos variables denominada relacion directa: cuando una de ellas aumenta, la otra

también lo hace en proporcion constante.
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TABLA 62

Proyeccion demanda insatisfecha con funcion exponencial

Proyeccion de la demanda insatisfecha
ANOS ANOS DEMANDA PROYECTADA
X Y'
2015 6 7.337
2016 7 8.201
2017 8 9.166
2018 9 10.245
2019 10 11.451

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

Al utilizar la funcién exponencial se obtiene la proyeccion de la demanda insatisfecha

de los siguientes cinco afilos como se muestra en la tabla,

Se selecciona la FUNCION DE PROYECCION EXPONENCIAL, debido a que el
coeficiente de correlacion de 1 es el maximo en la funcion exponencial, frente al
coeficiente de correlacion de 0.99 de la funcion lineal.

El coeficiente de correlacion de la funcion exponencial indica que la relacion que
tienen entre si estas dos variables es de un 100%

Si se desea saber especificamente la cantidad de repuestos proyectados, se trabajar con
el porcentaje que representa cada uno con respecto al total, como por ejemplo para el

ano 2015:
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TABLA 63

Proyeccion demanda insatisfecha para el afio 2015

Demanda insatisfecha proyectada por producto al 2015
. Den.landa Participacion en . Den.landa
N° Productos insatisfecha . insatisfecha
2014 porcentaje proyectada
1 |Bobinas de encendido HYUNDAI ACCENT 2002 1700 25,90% 1900
2 | Electrobomba HYUNDAI ACCENT 2002 2146 32,69% 2399
3 | Bobinas de encendido MITSUBISHI MONTERO 2004 100 1,52% 111
4 | Electrobomba MITSUBISHI MONTERO 2003 123 1,88% 138
5 | Acelerador AUDI A4 2008 26 0,39% 29
6 |TPS HYUNDAI ACCENT 2002 1154 17,58% 1290
7 |MAP HYUNDAI ACCENT 2002 533 8,13% 596
8 |SENSOR OXIGENO HYUNDAI ACCENT 2002 657 10,01% 734
9 |MAP MITSUBISHI MONTERO 2002 100 1,52% 111
10 |IAT AUDI A3 2002 26 0,39% 29
Total 6563 100% 7337

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

Si se desea saber para los siguientes aflos, se haria lo mismo que se realiz6 con el ejemplo.
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5.11. Estrategias de mercadeo - Marketing Mix.

La mezcla de mercadotecnia se define como “el conjunto de herramientas tacticas
controlables de mercadotecnia que la empresa combina para producir una respuesta
deseada en el mercado meta. La mezcla de mercadotecnia incluye todo lo que la
empresa puede hacer para influir en la demanda de su producto” (KOTLER.2003)
TABLA 64

Marketing Mix

Composicion del Marketing Mix (4P)

Producto Precio Plaza Promocion

Tipos de canales de
distribucion del
producto

Bien o servicio a | Cantidad de dinero que
venderse tiene el producto

Medios para dar a
conocer el producto

La mezcla de estos cuatro elementos ayuda a definir una correcta y oportuna estrategia
comercial dado que esta tendra repercusion directa en los ingresos y egresos para la
empresa.

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

5.11.1. Producto

Debido a las actuales normas ambientales implementadas, las cuales buscan el
cuidado y proteccion del medio ambiente, se estdn incorporando nuevas tecnologias
en los automdviles modernos; como son las partes electronicas las cuales se van
incrementando con el paso del tiempo en la estructura del auto, cabe decir que ademas
de proporcionar seguridad y confort al cliente, ayuda a la proteccion del medio
ambiente.

Los productos a ser importados y comercializados son de esta rama es decir los
sensores y actuadores de las marcas Hyundai, Mitsubishi y Audi, estos seran
originales. La explicacion de cada producto se lo hizo en el segundo capitulo de este

escrito.
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5.11.1.1. Diferenciacion del Producto.
Los clientes quieren ser atendidos con rapidez y amabilidad, por lo que en este tipo de
productos buscan que estén respaldados con una garantia y el asesoramiento correcto

para no ser estafados.

5.11.1.2. Presentacion del producto, empaque y etiqueta

Los repuestos electronicos se los presentard en unidades, al ser importados y
originales, vienen con su propio empaque y etiqueta, esto indica al cliente que es
original y no es una copia, por lo que se considera apropiado no incluir otro tipo de

etiqueta.

Empaque y etiqueta de los repuestos

Figura 33. Investigacion de campo
Elaborado por: Dachan Motors CO. LTD

5.11.1.3. Estrategias a seguir
» Dar a conocer el producto a través de una capacitacion al Gremio de Mecanicos

de Pichincha, de parte de la FEGAPL.
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» El producto cumplird con todas las normas de calidad para brindarles eficiencia y

confianza a los futuros clientes.

5.11.2. Precio
El precio es un elemento fundamental al momento de plantear estrategias que
permitira competir en el mercado, esto puede hacer que el stock de una empresa tenga
una mayor rotacion y por lo mismo un mayor ingreso. El precio cumple las siguientes
metas:

e Recuperar la inversion.

¢ Brindar un margen de beneficio que mantenga estable a la empresa.

e Ser una estrategia de marketing.

5.11.2.1. Analisis legal de las importaciones

Para calcular el precio de cada elemento se debe realizar un andlisis legal de las
importaciones. Como en el pais no cuenta con la tecnologia ni maquinaria para la
industrializacion para la elaboracién de repuestos electronicos, se va a importar los

elementos necesarios para cubrir la demanda.

5.11.2.2. Requisitos para poder ser importadores

Dado que es un proyecto para la FEGAPI, esta debe obtener los siguientes requisitos
para ser importadores:

La FEGAPI es una persona juridica y al ya poseer RUC, los requisitos son los

siguientes:
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Paso 1
Adquirir el Certificado Digital para la firma electronica y autenticacion otorgado por
las siguientes entidades:
¢+ Banco Central del Ecuador: http://www.eci.bce.ec/web/guest/
% Security Data: http://www.securitydata.net.ec/
Para lo cual necesita de los siguientes requisitos:
e Laempresa debe estar previamente registrada en el sistema.
e Conocer el numero de RUC de la empresa.
e Copia de Cédula o pasaporte a Color.
e (Copia de Papeleta de votacion actualizada.
e Copia del nombramiento o certificado laboral firmado por el Representante
Legal.

e Autorizacion firmada por el Representante Legal.

Paso 2

Registrarse en el portal de ECUAPASS:(http://www.ecuapass.aduana.gob.ec)

Aqui se podra:

1. Actualizar base de datos.

2. Crear usuario y contrasefia.

3. Aceptar las politicas de uso.

4. Registrar firma electronica. (SERVICIO NACIONAL DE ADUANA DEL

ECUADOR).
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5.11.2.3.

Incoterms

“Las reglas sobre el uso de términos nacionales e internacionales Incoterms 2010 de la

Céamara de Comercio Internacional, facilitan el proceso de las negociaciones globales,

los mismos definen obligaciones y derechos del comprador y vendedor, describen las

tareas, costos y riesgos que implica la entrega de mercancia de la empresa vendedora a

la compradora, siempre y cuando el Incoterm 2010 se encuentre establecido en el

contrato de compraventa.” (PRO ECUADOR)

Para facilitar

su comprension la Camara Internacional de Comercio (CCI) ha

dividido en cuatro grupos los Incoterms:

TABLA 65
Resumen Incoterms 2010
Codigo Nombre Caracteristica
El vendedor entrega la mercaderia a disposicion del comprador en el
E| EXW | Ex-Work |establecimiento del vendedor o en otro lugar convenido y el
comprador debe asumir todos los costos y riesgos.
F El vendedor entrega la mercancia y la despacha para la exportacion al
ree . .
FCA . transportista nombrado por el comprador en el lugar convenido y el
Carrier
comprador es el responsable de la descarga
F 1 La entrega de la mercancia se realiza cuando es colocada por el
FAS ree along | yendedor al costado del buque en el puerto de embarque convenido y
F side ship | ¢ comprador ha de asumir todos los costos y riesgos de pérdida o dafio
de las mercaderias desde aquel momento.
El vendedor tiene la obligacion de cargar la mercancia a bordo del
FOB Free on | buque en el puerto de embarque especificado en el contrato de venta y
board el comprador debe soportar todos los costos y riesgos de la pérdida y
el dafio de las mercaderias desde aquel punto.
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El vendedor paga los gastos de transporte y otros necesarios para que
CFR Costand |la mercancia llegue al puerto convenido, a partir de ese momento el
freight | comprador asume costos y riesgos.
CIF CaI:riage El vendedor tiene las mismas obligaciones que bajo CFR,
paid to | adicionalmente el vendedor paga una prima de seguro minima.
Cost, El vendedor contrata y paga el flete de transporte de la mercancia hasta
Cl cpT insurance |el lugar de destino convenido. El riesgo de pérdida o dafio se transfiere
and freight | del vendedor al comprador cuando la mercancia ha sido entregada a la
custodia del primer transportista designado por el vendedor.
Carriage | El vendedor entrega las mercaderias al transportista designado por ¢l
CIP and pero, ademas, debe pagar los costos del transporte necesario para
insurance |llevar las mercaderias al destino convenido. El comprador asume todos
paid to los riesgos y con cualquier otro coste ocurrido después de que las
mercaderias hayan sido asi entregadas.
Delivered | Significa que el vendedor se hace cargo de todos los costos, incluido
DAP at terminal | transporte y seguro, ademas de los riesgos hasta el momento de la
entrega al comprador en un vehiculo listo para ser descargado.
Delivered | Significa que el vendedor se hace cargo de todos los costos, incluido
D DAT atport | transportey seguro, ademas de los riesgos hasta el momento de la
entrega al comprador en la terminal acordada.
Deli d Significa que el vendedor entrega las mercaderias al comprador,
DDP CUVeTed | jespachadas para la importacion, y no descargadas de los medios de
duty paid transporte utilizados en el lugar de destino acordado y asume todos los
costos y riesgos ocasionados hasta ese lugar.

Nota: E-comex.

Elaborado por: Ayala A., Chimborazo D., 2014

El incoterm que se va a utilizar es FOB, ya que con este codigo trabajan los

exportadores de los repuestos.
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Figura 34. Incoterm FOB

Elaborado por: Arancel Integrado de Importaciones del Ecuador
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5.11.2.4. Partida o nomenclatura arancelaria

El arancel de importacion consta de 98 capitulos dividido en 22 secciones, es un libro
internacional donde se clasifica el producto, mas no el uso que se le vaya a dar.

Las partidas arancelarias de los repuestos son las siguientes: (Ver Anexo 2)

TABLA 66

Partida arancelaria repuesto electronico.

Partida
Repuesto arancelaria Advalorem

Bobinas de encendido 8511.30.92 0%
Electrobomba 8413.19.00 5%
Acelerador 3815.90.00 5%
TPS

MAP

Sensor de oxigeno 8409.99.30 0%
MAP

IAT

Nota: Arancel Integrado de Importaciones del Ecuador
Elaborado por: Michell Molina

5.11.2.5. Pasos para importar

La FEGAPI, no cumple con algunos requisitos de la resolucion SENAE-DGN-2012-

0327, del primer articulo, por lo que necesita de un agente de aduana para realizar los

tramites de desaduanizacion.

La federacion debe seguir los siguientes pasos para importar:

e Realizarse una nota de pedido con la descripcion del repuesto y la cantidad de los
mismos, esto se realiza via correo electronico a la empresa exportadora; en este
paso se debe negociar el incoterm que se utilizara en este caso FOB.

e Se confirma la nota de pedido

e Los repuestos no necesitan de certificado de origen, o de certificado INEN
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Contratar una transportadora internacional de carga, para que traiga bajo
autorizacion del importador los productos desde puerto de embarque a puerto de
destino.

El exportador debe enviar la factura y la lista de empaque del pedido.

Anterior a la llegada de la mercaderia al puerto, se debe solicitar y cancelar
facturas de flete, gastos locales.

Se procede a tramitar la nacionalizacion de la mercaderia importada, para este paso
se realiza la declaracion de aduana en el sistema Ecuapass.

La aduana realizara alguno de estos tipos de aforo: fisico, documental y electronico
0 automatico.

Para realizar la salida de mercaderia de la aduana se debe cancelar los tributos
como Ad-valorem en el caso del proyecto, segun el Art. 76 y 77 del Capitulo 1,
Titulo II, Libro IV, del COPCI y derechos arancelarios, impuestos establecidos al
ingreso o salida de mercaderia y tasas por servicios aduaneros de acuerdo al Art.
108 y 116 del Titulo II, del Capitulo II, del Libro V, del COPCI.

Al cancelar las obligaciones tributarias el importador tiene el permiso de salida y

despacho de contenedores.

5.11.2.6. Documentos Internacionales

Los documentos necesarios que deben acompafiar a una importacion, que son:

Facturas comerciales, documentos de transporte y poliza de seguro.

5.11.2.7. Factura pro-forma

Es una prefactura cuyo objetivo es brindar informacién sobre precios, cantidades y

formas de pago, y con este ya se puede empezar los tramites de importacion, luego de

la verificacion de esta prefactura se emita una factura comercial. (Ver figura 35).
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5.11.2.8. Factura comercial
Es un documento que describe las mercancias, esta pasa a ser un contrato de compra-
venta.
En la factura comercial debe constar la siguiente informacion:

v Lugary fecha de emision.

v Fecha pago de la factura.

v" Nombre del comprador.

v' Direccion, teléfono, persona de contador del importador.

v Descripcion de la mercaderia.

v" Precio unitario, valor total de cada articulo y valor total del pedido.

v’ Cantidad de bultos, peso de la mercaderia facturada y metraje cubico del pedido.
v" Nombre de la empresa que transportara la mercaderia hasta el destino.

v’ Partidas arancelarias. (ESTRADA 2012).

La siguiente factura comercial se solicitd a Daehan Motors CO. LTD, para la

importacion de repuestos Hyundai.

5.11.2.9. Documentos de transporte internacional
Los documentos de transporte internacional son aquellos que prueban, acreditan y
testimonian que el transportista ha recibido las mercancias para trasladadas bajo un

contrato a su destino.

Los documentos de transporte se emiten de dos formas:
e Prepaid (prepagado) Que significa que el flete es pagado por el exportador.
e Collet (Al cobro) Que significa que el importador debera pagar por el flete una

vez que el mismo ha llegado a su destino.
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Dependiendo de la forma de embarque estos documentos pueden ser:

¢ Bill of lading o0 B/L (guia maritima).

e Air Waybill o A/W (guia aérea).

e Carta de porte internacional por carretera CPIC (guia terrestre). (ESTRADA
2012) .

Para el proyecto el documento de transporte sera B/L collet , ya que la federacion
deberd pagar el flete cuando llegue a Ecuador en embarque maritimo, debido al

término FOB que se negocio.
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Factura proforma de Daehan Motors

DAEHAN MOTORS CO., LTD

481 Geumgok-dong, Namyangju-Si, Gyunggi-Do City, Korea
TEL. » 82-31-576-4570 / FAX. + 82-31-577-4680 / MOBILE: +B82-10-3021-4596

PROFORMA INVOICE
BUYER : FEGAPI DATE: 8-Enero-2015
Offer No: COT-OF1438
Buyer Ord N:
Tel: / FAX
iNo | :Commodity & Description ! i Qty ¢ ¢ Pes : : UnitPrice : Amount
AUTO SPARE PARTS FOB BUSAN, KOREA
FOB TOTAL, BUSAN, KOREA 1384 50.738,04

“Detailed Parts List to be attached”

MODEL STANDARD PINO. MASTERPARTNAME Brand QTY UPR  AMOUNT X
1 VERNA 27301 26600 COILASSY-IGNMON MOBISHYU 380 2393 909340 G
2 VERNA 31110 25000 COMPLETEFUELPUMP MOBISHYU 480 6523 31040 G
] VERNA 35170 22600 weonmsneomeromon MOBISHYU 258 1295 334110 G
4  SUPER TRUCK(4X2) 04 F/LIFT 39180 22600 weonowswroston . MOBIS HYU 119 10,12 120428 ‘G
5 VERNA 39210 22610 SENSORASSY-OXYGEN MOBISHYU 147 39,38 578886 G

# Bank Reference (T/T)
* Bank Name WOORI BANK
* Branch Name JANGAN 1-DONG
* Bank Address
* Bank Account 1081-100-571617
* Beneficiary DAEHAN MOTORS CO. LTD
* Swift Code HVBKKRSEXXX

# Term & Conditions

1 Origin Republic of Korea

2 Packing Export Standard Packing
3 Shipment

4 Partial Shipment To be allowed

5 Payment

9%T/T within 5 days after receiving a copy of B/L

6 Validity
7 Remarks

Confirmed by: Accepted by: DAEHAN MOTORS

President / President / Han, Sang-Young

Figura 35. Investigacion de campo
Elaborado por: Daehan Motors CO. LTD
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5.11.2.10. Poéliza de seguro

En el Articulo 76 de del Reglamento al Titulo de la Facilitacion Aduanera para el
Comercio del Libro V del Cédigo Orgénico de la Produccion, Comercio e Inversiones
(COPCI) Establece que el costo presuntivo por concepto de Seguro de Transporte en
caso de que la mercancia no estuviese cubierta al momento de presentar la
Declaracion Aduanera por una poliza de seguro, total o parcialmente, se debera
declarar por concepto de seguro un valor presuntivo, mismo que sera del 1 % (uno por
ciento) del valor de las mercancias no cubiertas que ingresaren al pais y que consten
detalladas en la referida declaracion.

Este articulo es aplicable al proyecto, ya que las empresas ofertantes de seguros, no

brindan seguro por una cantidad baja de importaciones.

5.11.2.11. Normas de seguridad

Para la importacion de los repuestos, se analiza si existen barreras arancelarias y no
arancelarias.

Dentro de las barreras arancelarias, se encuentra como pago del ad-valoren, fodinfa e
IVA, ninguno de los articulos a ser importados graba algun tipo de salvaguardia.

En las barreras no arancelarias la partida 8409.99.30, tiene una la cual es tener un
documento de control previo, para el proyecto esta barrera no se aplica, ya que los

repuestos a ser importados son nuevos y no remanufacturados.

5.11.2.12. Determinacion del costo de los repuestos con la importacion.
Para determinar el costo de importacion de los repuestos se debe tener:
e El costo de cada repuesto, este precio se lo obtuvo de diferentes distribuidores

uno para Hyundai, otro para Mitsubishi y otro para Audi.
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e El costo del flete, determinado por su volumen.

e El valor del seguro, el 1% del precio del repuesto mas el flete.

e El porcentaje del arancel que es de 0% y 5% para los repuestos del CIF.

e FODINFA (Fondo de Desarrollo para la Infancia) 0.5% del CIF.

e ICE (Impuesto a los Consumos Especiales), los repuestos no lo poseen.

e Fl112% del IVA.

Al no poder importar el total de productos de la demanda insatisfecha debido a la

limitante del capital y al ser un proyecto nuevo, se debe fijar un porcentaje manejable

para comenzar el proyecto, por lo que se propone aplicar el Principio de Pareto

conocido también como la regla 80-20, en el caso del proyecto del 100% de la

demanda insatisfecha, solo el 20% de esta cantidad se tomara en cuenta para la

importacion, y asi tener un stock de los productos estrellas, de los demds repuestos

que se necesite se vera en funcion de los pedidos de los clientes y su rotacion.

Teniendo los siguientes cuadros:

TABLA 67

Precios FOB de los repuestos Hyundai

Distribuidor

http://www.daehan-motors.com/

Marca

Modelo

Actuador

Precio unitario

&)
Bobinas de encendido (Ignitioncoil) | 2002 23.93
Electrobomba (fuel pump) 2002 65.23
Sensor Afo
HYUNDAI| ACCENT —
TPS (Throttle position sensor) 2002 12.95
MAP (Crankshaft position sensor) 2002 10.12
Sensor de oxigeno (Oxygen sensor) | 2002 39.38

Fuente: Daehan Motors CO. LTD

Elaborado por: Michell Molina
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Los precios en las tablas ya tienen un descuento por hacer una compra al por mayor,

ademads este distribuidor no hace exportaciones en cantidades bajas, el repuesto mas

economico es el MAP en la marca Hyundai.

TABLA 68

Precios FOB de los repuestos Mitsubishi

Distribuidor

http://www.tokyomotors.com./

Marca Modelo Actuador Ao ?re?lo
unitario ($)
Bobinas de encendido (Ignitioncoil) | 2004 39,95
MITSUBISHI | MONTERO Electrobomba ( fuel pump) 2003 140,35
Sensor Aiio
MAP (ManifoldAbsolutePressure) 2002 87,45
Nota: Tokyo Motors S.A
Elaborado por: Michell Molina
El repuesto mas econdmico es la Bobina de encendido.
TABLA 69
Precios FOB de los repuestos Mitsubishi
DISTRIBUIDOR
http://www.repuestosalemanes.com/
Marca | Modelo Actuador Ao !’re?lo
unitario ($)
A4 VDO ThrottleBody (Acelerador Electronico) | 2008 280,52
AUDI |MODELO Sensor Ailo
A3 IAT (INLET AIR TEMPERATURE) 2002 23,63

Nota: Mercedes Benz Partes. Ltd
Elaborado por: Michell Molina

El repuesto mas economico en Audi es el IAT cuyo valor es $23,63.
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Al aplicar el Principio de Pareto se tiene que la cantidad a importar es la siguiente:

TABLA 70
Cantidad a importar por repuesto
Cantidad 20%
N° Repuestos demanda
insatisfecha 2015

1 |Bobinas de encendido | HYUNDAI |ACCENT [2002 380

2 | Electrobomba HYUNDAI |ACCENT |2002 480

3 | TPS HYUNDAI |ACCENT [2002 258

4 |MAP HYUNDAI |ACCENT 2002 119

5 | Sensor de oxigeno HYUNDALI ACCENT |2002 147

6 | Bobinas de encendido | MITSUBISHI | MONTERO |2004 22

7 | Electrobomba MITSUBISHI | MONTERO | 2003 28

8 |[MAP MITSUBISHI | MONTERO | 2002 22

9 | Acelerador AUDI A4 2008 6

10 [IAT AUDI A3 2002 6

TOTAL 1467

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina
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Se debe calcular el costo del flete por repuesto.

TABLA 71

Costo de flete por repuesto
Ne Repuestos Catlil:rirﬂ?\:iuiz: * Precio unitario Precio ::)etsa(: Votlout:;en (ijl(:zstteo

insatisfecha 2015 ®) toal®) | kg (m3) ®)
1 | Bobinas de encendido | HYUNDAI | ACCENT | 2002 380 23,93 909340 | 323.76 0.9900|  297.63
2 | Electrobomba HYUNDAI ACCENT 2002 480 65,23 31297,35| 239,90 0,9600 288,61
3 | TPS HYUNDAI | ACCENT 2002 258 12,95 3341.10| 33,54 0.0500 15.03
4 | MAP HYUNDAI | ACCENT 2002 119 10,12 1206,30 7.39 0,0900 27.06
5 | Sensor de oxigeno | HYUNDAI | ACCENT | 2002 147 39,38 578098 |  12.62 0.0950 28.56
6 | Bobinas de encendido | MITSUBISHI | MONTERO | 2004 22 39,95 886,89 18,43 0,0600 211,41
7 | Electrobomba MITSUBISHI | MONTERO | 2003 28 140,35 3873,66 13,80 0,0600 211,41
8 | MAP MITSUBISHI | MONTERO | 2002 29 87.45 1941.39 129 0,0200 70,47
9 | Acelerador AUDI A4 2008 6 280,52 1627,02 6,26 0,0040 | 406,29
10 | IAT AUDI A3 2002 6 23,63 137,05 2,20 0,0008 76,18
TOTAL 1467 723,51 59.185,15 | 659,19 2,3298 | 1.632,62

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

El costo del flete al importar 1467 repuestos es de $1.632,624
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5.11.2.13.

Calculo para la obtencion del valor total de la importacion

Al tener el costo de flete de todos los repuestos, se debe calcular el total de la importacion, incluyendo todos los impuestos de ley.

TABLA 72

Célculo para obtener el precio total de la importacion

Cantidad 20%

Precio

Costo

Precio

Ne Repuestos demanda total flete I_:.leecti: Selg‘;)m CIF ABGV él)l?)]r F(:)]’)SH;'FA Subtotal B]‘;: total
insatisfecha 2015 (6] ® import.
| | Bobinas de encendido | HYUNDAL | ACCENT | 2002 380 909340 |  297.63| 9391,03| 93,91 948494 | 0% 0,00  4742| 953236 1143.88 | 10676,24
2 | Electrobomba HYUNDAL | ACCENT | 2002 480 3129735 | 288,61 | 31585,96| 315,86 |31901,82| | 5% | 1595,09| 159,51 | 33656,42| 4038,77| 37695,19
3 |TPS HYUNDAL | ACCENT 2002 258 3341,10 15,03 | 3356,13|  33,56| 3389.69| | 0% 0,00 1695 |  3406,64 | 408,80 | 381544
4 | MAP HYUNDAI | ACCENT | 2002 119 1206,30 27,06 | 123336 12,33 1245.69| | 0% 0,00 6,23 1251,92| 150,23 | 1402,15
5 | Sensor de oxigeno HYUNDAL | ACCENT | 2002 147 5780,98 28,56 | 5809,54|  58,10| 5867.64| | 0% 0,00 2934| 589698 | 707.64| 6604,61
6 | Bobinas de encendido | MITSUBISHI | MONTERO | 2004 22 886,89 | 211,41| 1098,30| 1098 | 110928| | 0% 0,00 5,55 1114,83 | 133,78| 1248,60
7 | Electrobomba MITSUBISHI | MONTERO | 2003 28 3873,66 |  211,41| 408507| 40,85| 412592 | 5% | 206,30 20,63 4352,84| 52234| 4875,18
8 |MAP MITSUBISHI | MONTERO | 2002 22 1941,39 70,47 2011,86|  20,12| 2031.98| | 0% 0,00 10,16 | 2042,14| 245,06| 2287,19
9 | Acelerador AUDI A4 2008 6 1627,02| 406,29 203330  2033| 2053.63| | 5% | 102,68 1027|  2166,58| 259,99 | 242657
10 | IAT AUDI A3 2002 6 137,05 76,18 | 213,23 2,13| 21536 | 0% 0,00 1,08 21644 | 2597| 24241
TOTAL 1467 59185,152 | 1632,624 | 60817,8 | 608,1778 | 61426 190407 30713 | 63637.15| 7636.46 | 71273.61

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina
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Al ya tener el precio total de la importacion por cada producto, solo se debe dividir el

este precio para la cantidad de cada repuestos de cada marca y el valor de flete interno

y asi se obtiene el costo de importacion unitario del repuesto.

TABLA 73

Costo unitario del repuesto por marca.

Cantidad

N° Repuestos defr(l):fl)da .Predo tot f'l Tir:tse};(:l:)te Tir:tse};(:l:)te C.O st({

insatisfecha [ 70 00" | (S140) | unitario | UMIATIO
2015

1 | Bobinas de encendido | HYUNDAI ACCENT 2002 380 10676,24 36,25 0,10 28,19
2 | Electrobomba HYUNDAI | ACCENT | 2002 480 37695,19 45,78 0,10 78,66
3 | TPS HYUNDAI | ACCENT | 2002 258 3815,44 24,61 0,10 14,88
4 | MAP HYUNDAI | ACCENT | 2002 119 1402,15 11,37 0,10 11,86
5 | Sensor de oxigeno HYUNDALI ACCENT |2002 147 6604,61 14,01 0,10 45,09
6 | Bobinas de encendido | MITSUBISHI | MONTERO | 2004 22 1248,60 2,12 0,10 56,34
7 | Electrobomba MITSUBISHI | MONTERO | 2003 28 4875,18 2,63 0,10 176,73
8 | MAP MITSUBISHI | MONTERO | 2002 22 2287.19 2,12 0,10 103,12
9 | Acelerador AUDI A4 2008 6 2426,57 0,55 0,10 418,47
10 | IAT AUDI A3 2002 6 24241 0,55 0,10 41,89
TOTAL 1467 71273,61 140,00 975,23

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

Al mirar este cuadro se puede decir que el repuesto con costo unitario menor es el

MAP del Hyundai Accent

Con los valores obtenidos se debe aumentar el porcentaje de rentabilidad para obtener

el precio del repuesto a la venta.
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5.11.2.14.

» Reducir al minimo los costos del producto y convertirlos en fijos es decir realizar

un apalancamiento operativo para asi mantener el precio de los sensores y los

actuadores constantes por un periodo de tiempo para conservar y aumentar un

buen nivel de ventas.

Aplicar descuentos de temporada en la compra de los repuestos en época de

matriculacion de vehiculos.

Estrategias a seguir para la fijacion de precios

» Fijar un descuento a los miembros del Gremio de Mecanicos de Pichicha.

5.11.2.15.
Para realizar el calculo se debe hacer una revision y analizar

importacion, los precios de la competencia y de acuerdo a un margen de utilidad se

podran establecer precios de venta al publico.

Se pidi6 una cotizacion a Hyundai, Mitsubishi y Audi, de los repuestos estrellas del

proyecto, y sus precios son los siguientes:

Precio de venta al puiblico por repuesto

TABLA 74

Costo unitario del repuesto por marca.

N° REPUESTOS PVP COMPETENCIA
1 | Bobinas de encendido HYUNDAI |ACCENT |2002 75

2 | Electrobomba HYUNDAI ACCENT 2002 280
3 | TPS HYUNDAI |ACCENT |2002 65

4 | MAP HYUNDAI |ACCENT |[2002 55

5 | Sensor de oxigeno HYUNDAI |ACCENT |2002 100
6 | Bobinas de encendido MITSUBISHI | MONTERO | 2004 160
7 | Electrobomba MITSUBISHI | MONTERO | 2003 720
8 | MAP MITSUBISHI | MONTERO | 2002 260
9 | Acelerador AUDI A4 2008 780
10 |TIAT AUDI A3 2002 70

TOTAL PROMEDIO = 256,50

Nota: Cotizaciones de los Concesionarios
Elaborado por: Michell Molina.
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5.11.2.16. Calculo para fijar el precio de venta al publico PVP del proyecto de cada repuesto
TABLA 75
Célculo para fijar el PVP de los repuestos del proyecto
o Margen de Margen de PVP del
N Repuestos C"“E’C‘;{‘j‘)ta“" PVP | filidad dela | utilidad del producto
Competencia competencia proyecto (C/U+Marg. U)
1 | Bobinas de encendido | HYUNDAI |ACCENT |2002 28,19 75 166,04% 146,04% 69,36
2 | Electrobomba HYUNDAI ACCENT |2002 78,66 280 255,96% 235,96% 264,27
3 |TPS HYUNDAI |ACCENT |2002 14,88 65 336,71% 316,71% 62,02
4 |MAP HYUNDAI |ACCENT |2002 11,86 55 363,80% 343,80% 52,63
5 | Sensor de oxigeno HYUNDAI |ACCENT |[2002 45,09 100 121,80% 101,80% 90,98
6 | Bobinas de encendido | MITSUBISHI | MONTERO | 2004 56,34 160 184,00% 164,00% 148,73
7 | Electrobomba MITSUBISHI | MONTERO | 2003 176,73 720 307,40% 287,40% 684,65
8 | MAP MITSUBISHI | MONTERO | 2002 103,12 260 152,13% 132,13% 239,38
9 | Acelerador AUDI Ad 2008 418,47 780 86,39% 66,39% 696,31
10 [ IAT AUDI A3 2002 41,89 70 67,10% 47,10% 61,62
TOTAL PROMEDIO X 97,52 256,50 204,13% 184,13% 237,00

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina.

Para obtener el precio de venta al ptblico antes del 12% del IVA, primero se ve el margen de utilidad de la competencia, para que el proyecto

entre a competir al mercado a la utilidad de la competencia se le resta el 20% que seria el descuento que haria el proyecto en el PVP.
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La tabla indica que el margen de utilidad de la competencia es 204,13% en promedio,
y el del proyecto es un 20% menos de esta utilidad es decir del 184,13%, con este
porcentaje se puede ingresar al mercado con un precio competitivo, pero sin modificar
la estabilidad de demanda y oferta.

Ademas se puede observar hay un margen superior en los repuesto de la marca
Hyundai, esto se debe a que la importacion de estos repuestos es en mayor cantidad
que los repuestos de las otras marcas, por lo que el precio en origen del repuesto al ser
por mayor tiene mayor descuento en relacion a la cantidad de repuestos de Mitsubishi
y Audi que es muy baja y no existe un descuento por cantidad y esto se refleja en el

margen de utilidad de dichas marcas.

5.11.3. Distribucion

Un canal de distribucion esta formado por personas y compaiiias que intervienen en la
transferencia de la propiedad de un producto a medida que este pasa del fabricante al
consumidor final o al usuario industrial. (STANTON, William 2000)

Los repuestos se comercializaran utilizando un canal directo-corto al consumidor.

Esquema de canales de distribucion de los repuestos electronicos.

MINORISTA CONSUMIDOR

FEGAPI Talleres, duefios de

se va a importar vehiculos
L Y

Empresas a las que

Figura 36. Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina
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5.11.3.1. Estrategias de distribucion
» Tener una buena comunicacion con las empresas y personas que intervienen en la
trasferencia de los repuestos electronicos hasta el consumidor.
» Tener stock necesario del producto, para que los clientes tengan a disposicion el

repuesto en el momento solicitado.

5.11.4. Promocion y publicidad

La FEGAPI, en sus tareas esta el dar capacitacion a sus miembros, dentro de estas
capacitaciones en especial al Gremio de Mecanicos de Pichincha se les debe dar a
conocer sobre el beneficio de utilizar repuestos originales, ademds que con la venta

del repuesto obtendran asesoramiento directo sobre el mismo.

5.11.4.1. Medios Escritos
v' Catalogo con los productos ofertados.
v Volantes a todos los talleres del sector, sobre todo en lugares cercanos a la

Federacion.

5.11.4.2. Medios Electronicos:
v' Internet, por medio de las redes sociales de la FEGAPL.

v" Facebook: https://www.facebook.com/federacion.artesanosdepichincha.

5.12. Anailisis FODA
Se debe conocer y analizar los factores internos y externos de la empresa para

formular las estrategias del proyecto. El andlisis interno permite fijar las fortalezas y
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debilidades de la organizacion, y el externo determina las oportunidades y amenazas

del entorno que est4 rodeado el proyecto.

5.12.1. Ambiente interno
El andlisis interno de una corporacion o proyecto permite identificar dentro de la
organizacion qué atributos le permiten generar una ventaja competitiva sobre el resto

de sus competidores, como también reconoce sus debilidades.

TABLA 76
Fortalezas del proyecto
Son los elementos internos positivos que se diferencian de otros

proyectos de igual clase.

Fortaleza 1 Producto con estdndares de calidad ya que es original

Fortaleza 2 Precio competitivo

Fortaleza 3 Canales de distribucion accesibles al consumidor

Fortaleza 4 Recurso humano especializado

Fortaleza 5 Asesoramiento con la venta del repuesto

Fortaleza 6 Capacitacion continua

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina.

TABLA 77

Debilidades del proyecto

DEBILIDADES

Son los elementos que constituyen barreras para lograr la buena marcha del
proyecto.

Debilidad 1 | Falta de experiencia en el mercado

Debilidad 2 | Falta de liquidez y solvencia econdmica

Debilidad 3 | Sin posicionamiento en el mercado

Debilidad 4 | Ecuador no tiene preferencias arancelarias con los paises de origen
Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina.
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5.12.2. Ambiente externo
Las organizaciones no existen ni puede existir fuera de un entorno que le rodea, por
lo que hay elementos positivos y negativos que la afectan como pueden ser factores:

e De caracter politico

e De caracter econdomico
e De caracter social

e De caracter legal

e De caracter tecnoldgico

Al realizar este analisis externo permite al proyecto fijar las oportunidades y
amenazas.

TABLA 78

Oportunidades del proyecto

OPORTUNIDADES

Son factores positivos que se presentan en el entorno y que al ser identificados,
pueden ser beneficiosos para el proyecto.

Oportunidad 1 | Crecimiento del mercado consumidor

Oportunidad 2 | Desarrollo de la tecnologia

Oportunidad 3 | Apoyo para los gremios de artesanos

Oportunidad 4 | Buenas relaciones comerciales con Corea del Sur ,Japoén y Alemania

Oportunidad 5 | Vinculacion con el Gremio de Mecénicos de Pichincha
Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina.

TABLA 79

Amenazas al proyecto

AMENAZAS
Son situaciones negativas, externas al proyecto, que pueden atentar contra €ste.
Amenaza 1 Incremento de competidores
Amenaza 2 Competencia desleal
Amenaza 3 Crisis financiera mundial
Amenaza 4 Repuestos genéricos
Amenaza 5 Restriccion a la importacion de nuevos vehiculos al pais

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina.
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5.13. Matriz FODA cruzada

TABLA 80

Matriz FODA cruzada del proyecto

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1 Producto con estandares de calidad ya que es original
F2 Precio competitivo

F3 Canales de distribucion accesibles al consumidor

F4 Recurso humano especializado

F5 Asesoramiento con la venta del repuesto

F6 Capacitacion continua

D1
D2
D3
D4

Falta de experiencia en el mercado

Falta de liquidez y solvencia econémica

Sin posicionamiento en el mercado

Ecuador no tiene preferencias arancelarias con los
paises de origen

ANALISIS FO

ANALISIS DO

OPORTUNIDADES

0Ol

02

03

04

05

Crecimiento del mercado consumidor

Desarrollo de la tecnologia

Apoyo a la FEGAPI al desarrollo de
proyectos por medio de capacitaciones

Buenas relaciones comerciales con
Corea del Sur ,Japon y Alemania

Vinculacién con el Gremio de
Mecanicos de Pichincha

F1,01: Al ser un producto producido bajo normas de calidad
internacionales es evidente la posibilidad de tener una expansion en
el mercado ecuatoriano, de tal manera que la empresa debe poner
énfasis en la difusion de la calidad de los repuestos.
F2,04: Debido a los bajos costos de los repuestos en el pais de
origen y las buenas relaciones comerciales con Corea del Sur ,Japon
y Alemania se puede ofrecer precios relativamente bajos.
F3,02: Con el desarrollo de la tecnologia no es necesario que el
cliente vaya a al almacén, para verificar el repuesto que necesita, y
esta misma tecnologia ayuda que los canales de distribucién sean
rapidos y eficaces.

F4,F6,03: Al ser un proyecto para la FEGAPI, el recurso humano
del proyecto sera beneficiado con las capacitaciones y asi podra
especializarse.

F5,05: Al brindar asesoramiento con la venta del repuesto, el
Gremio de Mecanicos puede estar muy interesado en adquirir con la
FEGAPI sus repuestos.

D1,D3,01,03: Al ser un mercado en crecimiento sera
fundamental contar con personal capacitado y especializado
con el fin de tener un buen manejo del producto y
posicionarse en el mercado.

D2,04: Se debera realizar negociaciones de crédito con sus
proveedores con el fin de mantener la liquidez para la
operatividad del proyecto.

D3,03: Brindar charlas a los clientes de los talleres
indicando los beneficios de ocupar repuestos originales.
D4, 04: Al no tener preferencias arancelarias con los paises
de origen , se debe mantener y mejorar las relaciones
comerciales que tenga el proyecto con dichos paises.
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ANALISIS FA ANALISIS DA

AMENAZAS

Al Incremento de competidores

A2 Competencia desleal

A3 Crisis financiera mundial

A4 Repuestos genéricos

AS vehiculos al pais.

Restriccion a la importacion de nuevos

F1,F2,A1: Al ofrecer un producto de calidad y contar con un precio
competitivo, se puede tener una preferencia entre los consumidores y
asi tener una ventaja sobre la competencia.

F3,F4,A4: Al brindar un producto con el valor agregado de
asesoramiento en la venta del repuestos , y con entregas a domicilio,
hacen que los clientes deseen invertir en repuestos originales que
genéricos.

F5,F6,A2: Un buen servicio, y un cliente satisfecho, puede disminuir
algun tipo de competencia desleal.

D1,D3,D4,A1,A4: Posicionarse en la mente del
consumidor dando a conocer los beneficios de los repuestos
originales con lo cual se pueda tener una ventaja
competitiva.

D2,A4,A3;Establecer convenios con los proveedores para
qué estén comprometidos con el proyecto en la distribucion
de los repuestos, planteando que se trabaje con un precio
por un afio.

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina.

Esta tabla muestra el analisis y la mezcla de todos los componentes del FODA, con esto se puede realizar las estrategias del proyecto.

5.14. Analisis estratégico FODA

TABLA 81

Anadlisis estratégico del proyecto

ANALISIS FO

ESTRATEGIAS FO ('"Maxi-Maxi')

F1,01;F2,04;F1,01

E1: Por medio de redes sociales, visita directa a los talleres dar a conocer sobre las caracteristicas de
calidad ya que es genérico, precio competitivo al ser importadores directos, entrega a domicilio y
asesoramiento del repuesto.

E2: Brindar asesoramiento oportuno del repuesto por medio de video chat, adicional a esto, tener en

F3,02 activo fijo del proyecto una motocicleta, la cual sea parte de la cadena de distribucion de entregas a
domicilio.
F4.F6.03 E3: Recursos Humanos debe estar en conocimiento de las capaciones que brinde la FEGAPI, y hacer

todos los pasos necesarios para acceder a estas.
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E4: Dar charlas al Gremio de Mecanicos de Pichincha, donde se explique el beneficio de utilizar repuestos
F5,05 genéricos y el asesoramiento que el proyecto les brinda en la venta del repuesto.
ES: Dialogar para llegar a convenios entre el proyecto y el Gremio.
ANALISIS FA ESTRATEGIAS FA ("Maxi-Mini")
FLF2AL E6: A los clientes potenciales enviarles agradecimientos por fechas especiales por ser parte del proyecto,
T haciéndoles asi més fieles.
F3,F4,A4 Se aplica la estrategia E1.
E7: Brindar un servicio de calidad en todos los procesos directos e indirectos al cliente, un cliente
F5,F6,A2 satisfecho es la mejor inversién que un proyecto puede hacer, ya que este hara publicidad positiva a sus
conocidos.
ANALISIS DO ESTRATEGIAS DO ( "Mini-Maxi'")
ES8: Brindar capacitaciones continuas a todos los niveles del proyecto, para ir conociendo mas sobre este
D1,D3,01,03 : .
mercado e irse posicionando.
D3,03 Se aplica la estrategia E4.
E9: Negociar con los proveedores para acceder a descuentos, créditos y beneficios afianzando las
D2,04; D4, O4: . .
relaciones comerciales con ellos.
ANALISIS DA ESTRATEGIAS DA ("Mini-Mini'")
D1,D3,D4,A1,A4: |Se aplica la estrategia E1, E6 y E7.
D2,A4,A3 Se aplica la estrategia E9.

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina.
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CAPITULO 6

ESTUDIO TECNICO

6.1. Determinacion del tamaiio del proyecto

“El tamafio es la capacidad de produccion que tiene el proyecto durante todo el
periodo de funcionamiento”. (CORDOVA PADILLA, 2006)

En el caso del proyecto de la importacién de repuestos el tamano del proyecto se lo

determino en funcién del Principio de Pareto como se menciond anteriormente.

6.2. Localizacion del proyecto

6.2.1. Macro localizacion
El proyecto estara ubicado en la provincia de Pichincha de la Ciudad de Quito ya que

en esta ciudad se encuentra ubicada la FEGAPI.

6.2.2. Micro localizacion

La localizacién consiste en un andlisis técnico en el desarrollo de un proyecto, el cual
consiste en identificar y analizar las variables de localizacion, dandoles un peso, una
calificacion y una ponderacion con el fin de encontrar la localidad mas optima del
proyecto.

En este caso no se va a realizar dichos céalculos ya que la FEGAPI tiene un edificio
ubicado en la Inglaterra N29-52 y Acufia, donde una oficina sera dispuesta para la

ejecucion de dicho proyecto.
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Mapa satelital de la ubicacion del proyecto

s L

‘FEGAPI

Figura 37. Investigacion de campo
Elaborado por: Google Earth

La ubicacion de la Federacion es idonea también, ya que se encuentra en el sector
centro norte de la ciudad de Quito, hay que tomar en cuenta que en funcion de la
encuesta realizada, la ubicacion del proyecto no es un factor primordial, debido a que

los encuestados prefieren que los repuestos se los entregue a domicilio.

6.3. Ingenieria del proyecto

6.3.1. Especificaciones técnicas de la maquinaria y equipo

Para el correcto funcionamiento del proyecto se necesitara:

134



6.3.1.1. Activo fijo

e Motocicleta para entrega a domicilio.

Moto Raptor paseo 0 Km, afio 2014, 150cc Tecnologia Honda

Figura 38. Mercado Libre Ecuador 1

6.3.1.2. Muebles y enseres:

e 6 estanterias de angulo ranurado:
Estanterias totalmente desmontables, lo que admite su modificaciéon o ampliacion
tanto en altura como en longitud.
Es un sistema idoéneo para el almacenaje manual de cargas ligeras e incluso
relativamente pesadas. Es un sistema simple y econémico para las mas diversas
aplicaciones que se adapta a todas las necesidades de almacenaje, con excelente

versatilidad y de montaje muy sencillo.

Estanterias de angulo ranurado

Figura 39. Mecalux Soluciones de Almacenaje
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e 3 Vitrinas para exhibicion
Vitrina para exhibicion de vidrio templado, perfil de aluminio, tiene luces del

halégeno, con puertas de cristal con bisagras.

Figura 40. Vitrinas para exhibicion de Alibaba

e 6 escritorios con archivadores y sillas
Escritorios en L, donde se puede colocar la computadora y tiene archivador junto, y su

silla.

Figura 41. Escritorios con archivador y silla, tomada por Michell Molina

¢ 1 mueble de caja registradora

Mueble con caja registradora incluida, con sistema de inventarios.

Figura 42. Caja registradora obtenida de Siiciberia
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e 6 divisiones.

Divisiones de metal, para formar las dreas administrativas

Figura 43. Divisiones, tomada por Michell Molina

e 1 mesa para reuniones con 8 sillas

Mesa para reuniones, cuyas medidas son 180 cm x 90 cm de ancho.

Figua 44. Mesa para reuniones obtenida de Multioficinas

6.3.1.3. Equipo de oficina
e 1 Central Panasonic, 8 teléfonos para cada area y programador

Teléfonos para comunicarse entre areas y con los clientes

Figura 45. Central Panasonic y teléfonos obtenidos de Mercado Libre Ecuador 2

6.3.1.4. Equipos de computacion

e 6 Computadores de escritorio Core 17
Computador intelcore 17 , con maimboardbiostar HS1MLV3, memoria DDR3 de 4 gb
expandible, disco duro de 750 gb expandible, dvdwriter sata 22x1 1g o Samsung, lector

de memorias sd 15 en 1, monitor LED de 20" pulgadas , teclado, mouse, parlantes.
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Figura 46. Computadora de escritorio obtenido de Mercado Libre Ecuador 3

e 1 Impresora multifuncional
Impresora, donde se puede escanear y sacar copias de documentos a color y a blanco y

negro.

6.3.1.5. Suministros de oficina

e Perforadoras, tijera, grapadora, sellos, calculadoras, resmas de papel, esferos.

6.3.1.6. Suministros de limpieza
e Escoba, trapeador, basurero, recogedores de basura, papel higiénico, jabon,

toalla.

6.3.2. Distribucion espacial del proyecto

La FEGAPI, designara una oficina que se encuentra en su edificio, dicha oficina tiene
de area 107m’, en la cual se distribuird las siguientes 4reas para el desarrollo del
proyecto:

Almacén de ventas, Bodega, Departamento de Comercio Exterior, Departamento de
Finanzas y Contabilidad, Oficina del Gerente General, Departamento Talento
Humano, Departamento de Marketing, Servicio al Cliente, Sala de reuniones y el

Bario.
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6.3.3. Diagrama del proyecto

Con la identificacion de las areas que conforman la planta, se realiza un plano

mostrado en la siguiente figura:

Plano-esquema de la distribucion del proyecto

=
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—— o e .
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Figura 47. Investigacion de campo
Elaborado por: Andrés Carpio
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6.3.4. Organigrama estructural.

6.3.4.1. Organigrama

La organizacion del proyecto estard dada por un diagrama circular, donde los niveles
jerarquicos se muestran mediante circulos concéntricos en una distribucion de adentro
hacia a afuera. Este tipo de organigrama es recomendado por la practica de las
relaciones humanas, para disipar la imagen de subordinaciéon que traducen los

organigramas verticales.

Organigrama circular del proyecto

Gerente
General

o]
—
g 8
e
m
o v
o ©
(o]

OAl1BIISIUIWIpE

Figura 48. Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

Se ha escogido este tipo de organigrama para ayudar en el avance positivo del
proyecto, esta forma circular ayuda que todos los empleados se sientan parte y
responsables del buen funcionamiento y crecimiento de la empresa, ayuda a que todo
el equipo se involucre en el desarrollo del proyecto, ademas hace que los jefes
trabajen conjuntamente entre todos, y que exista una comunicacion global. Enrique B.
Franklin, en su libro "Organizacion de Empresas" plantea como positivo el uso de este

tipo de organigrama
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6.3.4.2. Descripcion de puestos

Para hacer la descripcion de puestos es necesario primero plantear la cantidad de
personal para el desarrollo del proyecto, por lo que se basa en el organigrama anterior
planteado. La cantidad de empleados que trabajaran son 12 personas designadas de la
siguiente manera: 1Gerente general, 1 jefe financiero y contador, 1 importador, 1 jefe
de marketing y ventas, 1 jefe en talento humano, 7 vendedores de los cuales 1 sera
quien preste servicio al cliente, 2 vendedores de planta y 4 vendedores que vayan a
los talleres para asi abarcar un mayor mercado.

Los requisitos para cada postulante son los siguientes:

TABLA 82

Requisitos y funciones de los puestos

GERENTE GENERAL
REQUISITOS FUNCIONES
v' Titulo de tercer nivel en v" Dirigir correctamente el proyecto para el logro de
Administracién de Empresas, |los objetivos.
Ingenieria Comercial. v" Influir al personal para el cumplimiento de las
Preferiblemente graduado o metas.
cursando MBA. v" Plantear estrategias que se puedan cumplir y
v' 2 afios de experiencia. difundirlas a todo el personal.
v’ Adaptacion al cambio. v' Planificar, coordinar y evaluar la ejecucion de
v Flexibilidad. las tareas administrativas y operativas de la planta.
v Gestion procesos. v Tomar decisiones financieras oportunas y
v' Analisis critico. acertadas en cualquier momento que se requiera.
v Habilidad de negociacién. |v' Planificar la compra de repuestos con el fin de
v' Liderazgo. evitar problemas en el momento de la venta.
v" Orientacio6n al logro. v" Realizar evaluaciones continuas a todos los
. . departamentos de la empresa para determinar el
v" Planificacion y control. partaty presa b
cumplimiento de sus funciones.

v" Creativo. : :

. . v" Crear y mantener buena relacion con los clientes.
v’ Idioma inglés.

v' Es el responsable ante los accionistas, por los
resultados de las operaciones y desempefio
organizacional
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FINANCIERO Y CONTADOR

REQUISITOS

FUNCIONES

v Titulo de tercer nivel en
contabilidad y auditoria,
finanzas o administracion de
empresas, con certificacion
CPA.

v' Mas de dos aiios de
experiencia en cargos
similares.

v Cursos de manejo de
programas de contabilidad.

v Conocimiento y
acreditacion mediante cursos
de las Normas Internacionales

de Informacion Financiera
NIIF

v Agilidad numérica.

v" Impacto econdmico de las
decisiones.

v" Responsabilidad.

v’ Analizar los aspectos financieros de la empresa.
v" Proyectar, obtener y utilizar fondos para financiar
operaciones de la empresa y maximizar su valor.

v Gestion ante las entidades financieras.
v" Se debe encargar de la elaboracion del

presupuesto.

v" Determinar fechas de pago con los proveedores.

v' Autorizacion y firma de cheque para pagos a
proveedores y pagos a los empleados.

v" Llevar los registros contables.
v" Responsable de las declaraciones de impuestos.

v" Presentar los balances mensuales al Gerente
General.

v" Orden. . .,
v Mantener un control riguroso de la facturacion.
GERENTE DE COMERCIO EXTERIOR, IMPORTADOR
REQUISITOS FUNCIONES

v' Titulo de tercer nivel en
Administracion de Empresas,
Ingenieria Comercial,
Comercio Exterior.

v Mas de dos afios de
experiencia en cargos
similares.

Adaptacion al cambio.
Flexibilidad.

Idioma ingles superior.
Mentalidad abierta.
Espiritu integrador.
Analisis critico.
Habilidad de negociacion.
Responsabilidad.
Orden.

NENENENENENENENEY

v' Agrupar los contactos con bancos, consejerias,
consultores, despachos, aduanas, transportistas y
entidades relacionadas.

v’ Responsabilidad en las comunicaciones con los
exportadores.

v' Control de toda la cadena de importacion 'y de
desaduanizacion de la mercaderia.

v" Organizacion administrativa de los archivos de
importacion.

v' Conocer todos los tratados internacionales que
tiene Ecuador con otros paises.

v' Seguimiento, control y gestion de todo el proceso
de importacion.
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GERENTE DE MARKETING

REQUISITOS

FUNCIONES

v' Titulo de tercer nivel en
Administracion de Empresas,
Ingenieria Comerecial,
Marketing.

v' Adaptacion al cambio.

v" Flexibilidad.

v Manejo de pagina web.

v Manejo de redes sociales.

v’ Mentalidad abierta.

v’ Responsabilidad.

v" Gestion procesos.

v" Orden.

v" Creativo.

v' Determinacion de la mezcla de productos,
innovacion, reposicion o imitacion.

v Elaboracion de estrategias de publicidad.
v Promocion de ventas.

v" Distribucion de mercados y planeacion de
canales y territorios de ventas.

v’ Andlisis y control de ventas.

v' Prondsticos y presupuestos de ventas.

v" Logistica de la distribucion fisica.

v" Evaluar la participacion en ferias, exposiciones y
rondas de negocios para crear nuevos contactos.

v" Definir un plan estratégico de Marketing acorde
con los objetivos empresariales.

v' Establecer un modelo de evaluacion en
coordinacion con la Gerencia de Ventas, que permita
conocer el avance y los resultados de las ventas.

GERENTE DE TALENTO HUMANO

REQUISITOS

FUNCIONES

v" Titulo de tercer nivel en
Administracion de Empresas,
Ingenieria Comercial,
Recursos Humanos.
Adaptacion al cambio.
Flexibilidad.

Gestion procesos.
Habilidad de negociacion.
Liderazgo.

Planificacion y control.
Analisis critico.
Habilidad de negociacion.
Liderazgo.

Orientacion al logro.
Planificacion y control.

NN NN NENENENENEN

v' Garantizar una buena comunicacion entre todos
los niveles de la organizacion.

v’ Determinacion y realizacion del rol de pagos.

v' Elaborar y controlar el proceso de reclutamiento,
seleccion, ingreso e induccion del personal.

v' Seleccion y contratacion de agentes comerciales
y distribuidores.

v' Elaboracion y preparacion de los contratos.

v" Proyectar y coordinar programas de capacitacion
y entrenamiento para los empleados.

v' Supervisar y revisar los procesos de némina.

v" Controlar y supervisar los diferentes beneficios
de Ley.

v' Poseer alto sentido de responsabilidad y
honestidad en el manejo de informacion
confidencial.

v Cumplir con las normas y procedimientos de
seguridad y salud en el trabajo.

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina
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6.3.5.

Flujo grama del proceso de importacion

Flujo grama general del proceso de importacion

Proceso de importacion

Importador

Proveedor

Naviera

Aduana

(o)

Realizar nota de pedido
via mail con proveedor

Confirma la nota de
pedido

Genera y envia
propuesta

NO

[ )

Acepta oferta

Si

y

Envia factura y lista de
empaque

Contrata un trasportista

internacional

>

Embarca mercaderia

en naviera

Envia aviso de llegada
de mercaderia

v
Cancelar facturas de
flete

1

Realiza declaracion

aduanera

| Realiza el aforo de

los contenedores

'

Cancela tributos
arancelarios

v

Tramita turno de salida

de mercaderia

Concede permiso
de salida de
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Figura 49. Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina
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6.3.6.

Flujo grama del proceso de venta del repuesto

Flujo grama del proceso de venta

Proceso de venta

asesora en la compra del

repuesto, en el
alamacen, via telefonica
o electronica

Y

Acepta el repuesto

Saca el repuesto de
bodega

NO

Emite la factura al
cliente

I

Entrega el repuesto

Entrega a domicilio

Paga la factura

1\
FIN

Sl

| Vendedor | | I Cliente I Motociclista
Atiende al cliente y lo NO

"I Lleva la factura al taller

Entrega el repuesto

'

Traslada las copias de la
factura a la empresa

'

Entrega las copias de las
facturas

Figura 50. Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina.
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CAPITULO 7

ESTUDIO FINANCIERO

7.1.  Evaluacion del proyecto

El estudio financiero tiene una caracteristica basica y fundamental la cual es analizar
si el proyecto es factible la puesta en marcha del proyecto y rentable segin las
expectativas de los inversionistas, ya que su viabilidad se lo demostr6 con el estudio
de mercado.

“Presenta los datos correspondientes a las inversiones, costo, gastos e ingresos
previstos por la empresa, para proyectar los estados financieros, el flujo de caja,
indices financieros, entre otros. Determinar que inversiones seran necesarias y cual es
el capital de trabajo que se necesita para la puesta en marcha del proyecto.” (Izquierdo

2012)

7.2. Inversiones

La inversion inicial requerida para la puesta en marcha de importar y comercializar
repuestos electronicos de Hyundai, Mitsubishi y Audi serdn los desembolsos de
recursos financieros cuyos beneficios se veran en un futuro dado el correcto desarrollo
del proyecto. Estas inversiones se realizan en dos etapas: Inversion Fija y Capital de

trabajo.

7.2.1. Inversion fija

TABLA 83

Inversiones fijas

Inversion Inicial (Ao 0)

V.
Rubros UM | Cantidad | Unitario | V. Total | TOTAL
Vehiculos 1.456,00
Motocicleta N° 1 1.456,00| 1.456,00
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Muebles y enseres

9.151,00

Estanterias de angulo ranurado N° 6 200,00 1.200,00
Vitrinas de exhibicion N° 3 336,00 1.008,00
Escritorios con archivadores Ne° 6 280,00| 1.680,00
Sillas N° 6 56,00 336,00
Mueble caja registradora N° 1 2.200,00| 2.200,00
Divisiones N° 6 350,00| 2.100,00
Mesa de reuniones Ne° 1 627,00 627,00
Equipo de oficina 684,00
Teléfono central con programador | N° 1 460,00 460,00
Teléfono N° 8 28,00 224,00
Equipos de computacion N° 4.650,00
Computadora N° 6 760,00 | 4.560,00
Impresora multifuncional N° 1 90,00 90,00
Total $ 15.941,00 | 15.941,00

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

7.2.1.1.

Presupuesto de depreciacion

La depreciacion es el mecanismo mediante el cual se reconoce el desgaste que sufre

un bien por el uso que se haga de él. Cuando un activo es utilizado para generar

ingresos, este sufre un desgaste normal durante su vida util que el final lo lleva a ser

inutilizable. (Gerencie.com)

Se debe tomar en cuenta la aplicacion de la NIIF para Propiedad, Planta y Equipo:

NIC 16, seccion 17 NIFF para las Pymes (Superintendencia de Compaiias, 2013).

Indica lo siguiente:

Depreciacion acumulada PPE.

e Se depreciard de forma separada cada parte de un elemento de propiedades,

planta y equipo que tenga un costo significativo con relacion al costo total del

elemento. NIC 16p43 Seccion 17pl6

e El importe depreciable de un activo, se determina después de deducir su valor

residual. NIC 16p53
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e M¢étodos de depreciacion: Lineal, decreciente y unidades de produccion. NIC

16p62 Seccion 17p22

e EIl cargo por depreciacion de cada periodo, se reconocera en el resultado del

ejercicio. NIC 16p48 Seccion 17pl7.

En este caso se aplica el método de linea recta que si estd considerado por las NIIF.

TABLA 84

Depreciacion de activos fijos

DEPRECIACION DE ACTIVOS F1JOS A 5 ANOS

Valor ‘;‘t‘lila (El‘f; rZsia(li(:nral \;111‘)’:; Afiol | Afio2 | Afio3 | Afiod | Afio5 \.]:Illor
Rubros libros
Vehiculos
Motocicleta 1.456,00| 5 | 20% | 29120 1.164,80| 232,96 232,96| 232,96| 23296 232,96 0,00
Muebles y enseres
Estanterias de angulo ranurado 1.200,00| 10 | 10% | 120,00 1.080,00| 108,00 108,00| 108,00| 108,00 108,00 540,00
Vitrinas de exhibicién 1.008,00| 10 | 10% 100,80 | 907,20| 90,72| 90,72| 90,72| 90,72| 90,72| 453,60
Escritorios con archivadores 1.680,00| 10 | 10% | 168,00| 1.512,00| 151,20 151,20 151,20 151,20 151,20 756,00
Sillas 336,00 10 | 10% 33,60 | 302,40 3024 3024| 3024 3024| 3024| 15120
Mueble caja registradora 2.200,00| 10 | 10% | 220,00| 1.980,00| 198,00 198,00 198,00| 198,00 198,00 990,00
Divisiones 2.100,00| 10 | 10% | 210,00| 1.890,00| 189,00 189,00 189,00| 189,00| 189,00 945,00
Mesa de reuniones 627,00 10 | 10% 62,70 56430| 5643| 5643| 5643| 5643| 5643| 282,15
Equipo de oficina
Teléfono central con programador | 460,00 | 10 | 10% 46,00 414,00 4140| 4140 4140| 4140| 4140 207,00
Teléfono 224,00 10 | 10% 22,40 201,60| 20,16 20,16 20,16 20,16 20,16| 100,80
Equipos de computacién
Computadoras 4.560,00| 3 [33,33%]1.520,00| 3.040,00[1.013,33|1.013,33|1.013,33 0,00 0,00 0,00
Impresora multifuncional 90,00 3 |3333%]| 30,00 60,00 [ 20,00 20,00] 20,00 0,00 0,00 0,00
Nuevas computadoras 5.061,60 | 3 |33,33%|1.687,20 | 3.374,40 1.124,80 | 1.124,80 | 1.124,80
Nueva impresora multifuncional 99,90 | 3 13333%| 33,30 66,60 2220 2220|2220
Depreciacién Total 21.102,50 4.545,20 | 16.557,30 | 2.151,44 | 2.151,44 | 2.151,44 | 2.265,11 | 2.265,11 | 5.572,75
Eliminacién de Equipo de Compu 0,00 0,00 0,00 0,00 | 1.550,00 0,00
Total depreciacion 2.151,442.151,44 | 2.151,44 | 715,11 [2.265,11
Total depreciacién acumulada 2.151,44 | 4.302,89 | 6.454,33 | 7.169,44 | 9.434,55
Depreciacion mensual 179,29 | 179,29 | 179,29 | 188,76| 188,76

Nota: Investigacion de campo

Elaborado por: Michell Molina
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La Recuperacion de los activos fijos se realiza con la finalidad de conocer cudl seria la
utilidad o pérdida en el supuesto caso de que la empresa vendiera a los cinco afos de

operacion sus activos.

TABLA 85
Valor de recuperacion de activos fijos
Valor de recuperacion activo fijos ]
Rubros Venta al Venta al ANO 5 aproximadamente
ANO 3 (Valor residual +valor en libros)
Vehiculos
Motocicleta 291,20
Muebles y enseres
Estanterias de angulo ranurado 660,00
Vitrinas de exhibicion 554,40
Escritorios con archivadores 924,00
Sillas 184,80
Mueble caja registradora 1.210,00
Divisiones 1.155,00
Mesa de reuniones 344,85
Equipo de oficina
Teléfono central con programador 253,00
Teléfono 123,20
Equipos de computacién
Computadoras 1.520,00
Impresora multifuncional 30,00
Nuevas computadoras 2.812,00
Nueva impresora multifuncional 55,50
UTILIDAD BRUTA VENTA 1.550,00 8.567,95
15 % Participacion trabajadores 232,50 1.285,19
22 % Impuesto a la renta 289,85 1.602,21
UTILIDAD NETA VENTA AC. FIJO 1.027,65 5.680,55
VALOR EN LIBROS 0,00 5.572,75
VALOR RECUPERACION AC. FIJO 1.027,65 11.253,30

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina

7.2.2. Capital de trabajo

“Capital de trabajo es el recurso econdmico destinado al funcionamiento inicial y
permanente del negocio, que cubre el desfase natural entre flujo de ingresos y egresos.
Se entiende como la cantidad de dinero necesaria para sustentar los egresos operativos

que el giro de un negocio requiera” (Baca, 2007).
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Se ha determinado un capital de trabajo a tres meses, ya que se estima es un tiempo razonable en el cual la empresa ya podra cubrir con

sus ingresos los costos operativos en funcion de las ventas.

7.2.2.1.

Costos de ventas

La inversion en adquisicion de repuestos e importacion seran el costos de ventas del proyecto.

TABLA 86

Costos de ventas

Inversioén en adquisicion de repuestos e importacién = Costo de vetas

Afio 1 Aio 2 Afio 3 Afio 4 Aifio 5
. Ca;‘;;/“i’ad Costo Precio total | CANdad20% 1 b i total Ca:;::aaﬂdzao " Precio total Ca:ilg:aaﬂdzao " Precio total Ca:ilg:aaﬂdzao % Precio total
N REPUESTOS i':isg'::;‘f'z‘::a I‘[:l“l:f:‘rg"c:; importacién insaltiicslfzzll::zm ¢ | importacin insazt:'slf;cha importacién insaztz'slf;cha importacién insazt:'slf;cha importacién
2015

1 | Bobinas de encendido | HYUNDAI ACCENT 2002 380 28,19 | 10.712,50 425 11.974,24 475 13.383,23 531 14.958,67 593 16.719,54
2 | Electrobomba HYUNDAI ACCENT 2002 480 78,66 | 37.740,97 536 42.180,76 599 47.144,11 670 52.693,80 749 58.896,70
3 | TPS HYUNDAI ACCENT 2002 258 14,88 | 3.840,05 288 4.292,26 322 479733 360 5.362,06 403 5.993,25
4 | MAP HYUNDAI ACCENT 2002 119 11,86 | 1.413,53 133 1.580,60 149 1.766,59 167 1.974,55 186 2.206,99
5 | Sensor de oxigeno HYUNDAI ACCENT 2002 147 4509 | 6.618,62 164 7.400,57 183 8.271,38 205 9.245,07 229 10.333,36
6 | Bobinas de encendido | MITSUBISHI | MONTERO | 2004 22 56,34 |  1.250,72 25 1.402,21 28 1.567,21 31 1.751,70 35 1.957,90
7 | Electrobomba MITSUBISHI | MONTERO | 2003 28 176,73 |  4.877,82 31 5.452,91 34 6.094,54 39 6.811,98 43 7.613,86
8 | MAP MITSUBISHI | MONTERO | 2002 22 103,12 | 2.289,31 25 2.566,60 28 2.868,61 31 3.206,29 35 3.583,72
9 | Acelerador AUDI A4 2008 6 41847 | 242713 7 2.929,29 8 3.347,76 9 3.766,23 10 4.184,70
10 | IAT AUDI A3 2002 6 41,89 242,97 7 293,24 8 335,13 9 377,02 10 418,91

TOTAL 1.467 97523 | 71.413,61 1.641 80.072,67 1.835 89.575,88 2.051 100.147,36 2.292 111.908,94

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina.

Resumen Inversiéon en adquisicion de repuestos e importacion = Costo de ventas

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

71.413,61

80.072,67

89.575,88

100.147,36

111.908,94

150




7.2.2.2.

Proyeccion de ingresos

Para realizar la proyeccion de las ventas se trabaja con precios constantes esto no significa que los precios no varien, significa que el

precio de un producto cambia a la misma proporcion que el precio del insumo a lo largo de los afios.

TABLA 87

Proyeccion de ingresos

Proyeccion de ingresos

Nota: Investigacion de campo

Elaborado por: Michell Molina.
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Aiiol Afio 2 Afio 3 Aiio 4 Aiio 5
Cantidad 20% Cantidad 20% Cantidad 20% Cantidad 20% Cantidad.
N Repuestos
2015 2016 2017 2018 2019
1 | Bobinas de encendido | HYUNDALI ACCENT 2002 380 69,36 26.357,50 425 29.461,93 475 531 36.804,96 593 41.137,50
2 | Electrobomba HYUNDAI ACCENT 2002 480 264,27 126.795,81 536 141.711,88 599 670 177.031,85 749 197.871,32
3 | TPS HYUNDAI ACCENT 2002 258 62,02 16.001,99 288 17.886,40 322 360 22.344,36 403 24.974,65
4 | MAP HYUNDAI ACCENT 2002 119 52,63 6.273,29 133 7.014,80 149 167 8.763,15 186 9.794,71
5 | Sensor de oxigeno HYUNDAI ACCENT 2002 147 90,98 13.356,28 164 14.934,23 183 205 18.656,40 229 20.852,56
6 | Bobinas de encendido | MITSUBISHI | MONTERO | 2004 22 148,73 3.301,86 25 3.701,78 28 31 4.624,41 35 5.168,78
7 | Electrobomba MITSUBISHI | MONTERO | 2003 28 684,65 18.896,44 31 21.124,32 34 39 26.389,30 43 29.495,74
8 | MAP MITSUBISHI | MONTERO | 2002 22 239,38 5.314,14 25 5.957,80 28 31 7.442,71 35 8.318,83
9 | Acelerador AUDI A4 2008 6 696,31 4.038,57 7 4.874,14 8 9 6.266,75 10 6.963,06
10 | IAT AUDI A3 2002 6 61,62 357,41 7 431,35 8 9 554,6 10 616,22
TOTAL 1.467 2.369,95| 220.693,28 1.641 247.098,63 1.835 2.051 308.878,49 2.292 345.193,37
Resumen de proyeccion de ingresos
ANO 1 ANO?2 ANO 3 ANO 4 ANOS5
VENTA REPUESTOS | 220.693,28 | 247.098,63 | 276.308,01 | 308.878,49 | 345.193,37
VENTA ACTIVOS 1.550,00 8.567,95
TOTAL 220.693,28 | 247.098,63 | 277.858,01 | 308.878,49 | 353.761,32




7.2.2.3.

Rol de personal

TABLA 88
Rol de pagos personal administrativo

Salario basico unificado 2015: $354

Rol de pagos personal Administrativo (Empleador)
Aporte

Jornada . FR
N° | Rubros | Salario | 13 g4 gueldo | Vacaciones | PAtomal | Total o gh 1 | Mensual | 19! | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS | TOTAL

Tiempo Mensual | sueldo 11,15% Mensual 8.33% Mensual

“+4,41% ,
1 | Gerente General Completo | 600,00 | 600,00 | 354,00 300,00 66,90 666,90 | 9.256,80 49,98 | 716,88| 9.856,56| 9.856,56| 9.856,56| 9.856,56| 9.856,56
1 | Contador Medio 250,00 | 250,00 177,00 125,00 38,90 288,90 | 4.018,80 20,83 | 309,73 | 4.268,70| 4.268,70| 4.268,70 | 4.268,70| 4.268,70
1 | Gerente de Talento Humano | Medio 250,00 | 250,00 177,00 125,00 38,90 288,90 | 4.018,80 20,83 | 309,73 | 4.268,70| 4.268,70| 4.268,70 | 4.268,70| 4.268,70
TOTAL 1.100,00 | 1.100,00 | 708,00 550,00 144,70 | 1.244,70 | 17.294,40 91,63 ]1.336,33 | 18.393,96 | 18.393,96 | 18.393,96 | 18.393,96 | 18.393,96
Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina
TABLA 89
Rol de pagos personal operativo
Rol de pagos personal operativo (Empleador)
Aporte FR
o Jornada | Salario | Comisién 13 14 . Patronal Total < Total < < < <
N° | Rubros / Tiempo | Mensual | ventas | sueldo | Sueldo Vacaciones 11,15% + | Mensual ANO1 TOTAL N;e;:;s;al Mensual ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
*4,41% mere
7 | Agente vendedor Completo 354,00 100,00 | 454,00 | 354,00 227,00 50,62 504,62 7.090,45| 49.633,16 37,82 542,44 7.544,27 7.544,27 7.544,27 7.544,27 | 52.809,89
1 | Importador Medio 300,00 300,00 177,00 150,00 46,68 346,68 4.787,16 4.787,16 24,99 371,67 5.087,04 5.087,04 5.087,04 5.087,04 5.087,04
1 | Gerente de Marketing | Medio 250,00 250,00 177,00 125,00 38,90 288,90 4.018,80 4.018,80 20,83 309,73 4.268,70 4.268,70 4.268,70 4.268,70 4.268,70
TOTAL 904,00 100,00 | 1.004,00 | 708,00 502,00 136,20 1.140,20 | 15.896,41 | 58.439,12 83,63 1.223,83 | 16.900,01 | 16.900,01 | 16.900,01 | 16.900,01 | 52.809,89

(*4.41% adicional para los trabajadores de medio tiempo)
Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina.
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7.2.2.4. Requerimientos operativos

TABLA 90
Requerimientos de servicios bésicos
Requerimiento de servicios basicos
Articulo Cantidgd Unidad — Valc?r
requerida medida Unitario | Mensual | Trimestral | Anual
Luz 500 Kw/h $0,08) $40,00) $120,00 §480,00
Agua 20 | metro cubico $0,47| $9,40 $28,20| $112,80
Teléfono 890| minutos $0,05| $44,50] $133,50| $534,00
Internet 1 Plan 45| $45,000 $13500| $ 540,00
TOTAL|$138,90| $416,70| $1.666,80
Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina.
TABLA 91
Requerimientos suministros € insumos
Requerimiento de suministros e insumos
Articulo Cantidad | Unidad Valor
requerida | medida | Unitario | Mensual | Trimestral | Anual
Escobas 2 Unidad $ 1,00 $2,00 $2,00 $4,00
Basurero 3 Unidad $4,000 $12,00 $12,000 $12,00
Resma de papel 2 Resma $ 3,50 $ 7,00 $21,00( $ 84,00
Cinta impresora 3 Unidad $4,50] $13,50 $40,50| $ 162,00
TOTAL| $ 34,50 $ 75,50 $262,00
Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina.
TABLA 92
Requerimientos suministros € insumos
Requerimiento de insumos operacionales
Articulo Cantidad | Unidad Valor
requerida medida | Unitario |Mensual | Trimestral | Anual
Arriendo 1 Mes $ 350,00 $ 350,00 | $ 1.050,00 | $4.200,00
Mantenimiento de Vehi. 1 $25,00] $25,00 $75,00] $ 300,00
Combustible 1 Unidad $80,00] $80,00] §240,00] $ 960,00
Publicidad 2% de ventas 2% ventas| 0,16%
TOTAL | $ 455,00 | $ 1.365,00| $ 5.460,00

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina.
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7.2.2.5.

TABLA 93

Gastos administrati

VOS

Gastos administrativos y operativos

Gastos administrativos

Descripcion Mensual | Trimestral | Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Gerente General 771,40 2.314,20| 9.256,80| 9.856,56| 9.856,56| 9.856,56| 9.856,56
Contador 334,90 1.004,70 | 4.018,80| 4.268,70| 4.268,70 | 4.268,70 | 4.268,70
Gerente de Talento Humano 334,90 1.004,70 | 4.018,80| 4.268,70| 4.268,70| 4.268,70| 4.268,70
Total Sueldo Administracion | 1.441,20 | 4.323,60 | 17.294,40 | 18.393,96 | 18.393,96 | 18.393,96 | 18.393,96
Luz 40,00 120,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00
Agua 9,40 28,20 112,80 112,80 112,80 112,80 112,80
Teléfono 44,50 133,50 534,00 534,00 534,00 534,00 534,00
Internet 45,00 135,00 540,00 540,00 540,00 540,00 540,00
Total Servicios basicos 138,90 416,70 | 1.666,80 | 1.666,80 | 1.666,80 | 1.666,80 | 1.666,80
Escobas 2,00 2,00 2,00 2,00 2,00 2,00 2,00
Basurero 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00
Resma de papel 7,00 21,00 84,00 84,00 84,00 84,00 84,00
Cinta impresora 13,50 40,50 162,00 162,00 162,00 162,00 162,00
Otros 25,00 75,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
Total Suministros e insumos 59,50 150,50 560,00 560,00 560,00 560,00 560,00
TOTOAL G. ADMINISTRA. | 1.639,60 | 4.890,80 | 19.521,20 | 20.620,76 | 20.620,76 | 20.620,76 | 20.620,76

Nota: Investigacion de campo

Elaborado por: Michell Molina.

TABLA 94

Gastos operativos

Gastos operativos

Descripcion Mensual | Trimestral| Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Agente vendedor 4.136,10| 12.408,29 |49.633,16 | 52.809,89 | 52.809,89 | 52.809,89 | 52.809,89
Importador 398,93 1.196,79 | 4.787,16| 5.087,04| 5.087,04| 5.087,04| 5.087,04
Gerente de Marketing 334,90 1.004,70 | 4.018,80| 4.268,70 | 4.268,70 | 4.268,70 | 4.268,70
Total sueldos operativos 4.869,93 | 14.609,78 | 58.439,12 | 62.165,63 | 62.165,63 | 62.165,63 | 62.165,63
Arriendo 350,00 1.050,00 | 4.200,00 | 4.200,00 | 4.200,00 | 4.200,00 | 4.200,00
Mantenimiento de Vehiculo 25,00 75,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
Combustible 80,00 240,00 960,00 960,00 960,00 960,00 960,00
Total insumos operativos 455,00 1.365,00 | 5.460,00 | 5.460,00 | 5.460,00 | 5.460,00 5.460,00
Gasto publicidad 2% ventas 365,53 1.096,60 | 4.386,40 | 4.911,40| 5.492,04| 6.139,44 6.861,24
TOTAL G. OPERATIVO | 5.690,46 | 17.071,38 | 68.285,53 | 72.537,03 | 73.117,67 | 73.765,08 | 74.486,87

Nota: Investigacion de campo

Elaborado por: Michell Molina.
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7.2.2.6. Capital de trabajo calculado
El capital de trabajo constituye todos los valores de las tablas anteriores, teniendo en
resumen la siguiente tabla:

TABLA 95

Capital de trabajo calculado

Resumen de capital de trabajo

Rubros Mensual Trimestral Afio 0 Aiio 1 Afio 2 Aiio 3 Afio 4

Compra repuestos 5.951,13 17.853,40| 71.413,61| 80.072,67 | 89.575,88]100.147,36 | 111.908,94
Gastos administrativos 1.639,60 4.890,80 | 19.521,20| 20.620,76| 20.620,76 | 20.620,76 | 20.620,76
Gasto operativos 5.692,75 17.078,25| 68.312,99| 72.567,61| 73.151,79| 73.803,20 | 74.529,50
TOTAL C/T 13.283,48 39.822,45 | 159.247,80 | 173.261,04 | 183.348,43 | 194.571,33 | 207.059,20
C/T Trimestral 39.822,45]43.315,26| 45.837,11| 48.642,83 | 51.764,80
Aumento de capital 349281 | 2.521,85| 2.805,72| 3.121,97

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina.

El capital de trabajo para los tres meses del proyecto serd de 39.822,45 dolares,
respecto a la compra de repuestos, se haria una importacion en el afio 0, que sume un
monto de 17.853,40; por lo que se recomienda comenzar con la

importacion de

repuestos Hyundai.

7.3. Financiamiento de inversiones y capital de trabajo
Se plantea que para poner en marcha el proyecto, se financie con recursos propios lo
que se refiere a activos fijos, y con recursos ajenos el capital de trabajo, aprovechando

un crédito del Banco del Pacifico para financiamiento de capital de trabajo.

La Federacion puede acceder a este tipo de crédito que brinda el Banco:
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Credito para capital de trabajo.

Pyme Pacifico
Resumen Beneficios Requisitos

Este crédito esta dirigido a pequefias y medianas empresas para el financiamiento de

Tasa desde el 9.76%, la cual dependera del plazo y monto solicitado

Tasa fija de hasta 2 afos para Capital de trabajo, y hasta 1 afio para compra de Activos
fijos

Plazo de hasta 2 afios para Capital de trabajo, y hasta 6 afios para compra de Activos
Fijos

Créditos desde $3,000 hasta $1,000,000

Periodo de gracia de capital de hasta 1 afio para financiamiento de Activos fijos.

Crédito dirigido a personas naturales y juridicas, clientes y no clientes del Banco

Figura 51. Investigacion de campo
Elaborado por: Banco del Pacifico

Con esta informacion, se propone que la Federacion saque un préstamo a 2 afios para
financiar el capital de trabajo, al 9,76% de interés, con esto queda la estructura de

financiamiento como en el siguiente tabla:

TABLA 96

Estructura del financiamiento del capital inicial

Estructura del financiamiento del capital inicial
Financiamiento de inversiones y capital de trabajo
Rubros Total Préstamo | Recursos propios
Activos fijos 15.941,00 0 15.763,45
Capital de trabajo | 39.822,45| 40.000,00 0,00
TOTAL 55.763,45| 40.000,00 15.763,45
Porcentaje 100,00% 71,73% 28,27%

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina.

7.3.1. Tabla de amortizacion gradual del préstamo (Cuota fija)

Este consiste en un sistema por cuotas de valor constante, con intereses sobre saldos.
En este tipo de amortizacion, los pagos son iguales y se hacen en intervalos iguales.
Esta forma de amortizacion fue creada en Europa y es la mas generalizada y de mayor

aplicacion en el campo financiero; es una aplicacion de las anualidades. (DIAZ, 1998)
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Se utliza la siguiente formula para obtener la cuota fija:

Dénde:

R: Cuota fija

A: Monto del préstamo

1: Interés del préstamo

n: Plazo de pago del préstamo

A
l

R =

En el caso del préstamo propuesto para la FEGAPI se tiene:

R: Cuota fija anual

A: $40.000
1: 9,76% anual
n: 2 anos
_ 40.000
T 1-(149,76%) 2
9,76%
R=122.973,41

La FEGAPI deberéa cancelar cada afio de los dos una cuota de $22.973,41; como lo
muestra la siguiente tabla:
TABLA 97

Estructura del financiamiento del capital inicial

Tabla de amortizacion gradual del préstamo (cuota fija)
. Deuda Pago interés Pago capital .
Aios inicial (9,76%) (Amortizacion ) Cuota Deuda final
40.000,00 40.000,00
1| 40.000,00 3.904,00 19.069,41| 22.973,41| 20.930,59
20.930,59 2.042,83 20.930,59| 22.973,41 0,00
TOTAL 5.946,83 40.000,00| 45.946,83

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina.

Los intereses del préstamo por los dos afios seran de $5.946,83; valor que ya se

encuentra incluido en la cuota anual.
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7.4. Punto de Equilibrio
El punto de equilibrio se alcanza cuando los ingresos operacionales se igualan a los

costos totales del proyecto. Es decir cuando la utilidad se hace cero lo que significa

que no hay pérdidas ni ganancias para el inversionista. (VAN HORNE, 2002).

Se necesita conocer la cantidad minima de repuestos a vender que permitan cubrir los

costos variables y fijos y asi saber desde que cantidad adicional se obtendrd una

utilidad, la siguiente tabla clasifica los costos del proyecto:

TABLA 98
Clasificacion de los costos del proyecto
ANO 1
COSTO COSTO

RUBROS TOTAL FIJO VARIABLE
Costo de ventas 71.413,61 71.413,61
Gastos operativos
Agente vendedor 49.633,16 49.633,16
Importador 4.787,16 4.787,16
Gerente de Marketing 4.018,80 4.018,80
Insumos operativos
Arriendo 4.200,00 4.200,00
Mantenimiento de Vehiculo 300,00 300,00
Combustible 960,00 960,00
Gasto publicidad 2% ventas 4.386,40 4.386,40
Gastos Administracion
Gerente General 9.256,80 9.256,80
Contador 4.018,80 4.018,80
Gerente de Talento Humano 4.018,80 4.018,80
Servicios basicos
Luz 480,00 480,00
Agua 112,80 112,80
Teléfono 534,00 534,00
Internet 540,00 540,00
Suministros e insumos
Escobas 2,00 2,00
Basurero 12,00 12,00
Resma de papel 84,00 84,00
Cinta impresora 162,00 162,00
Otros 300,00 300,00

158




Total costos 159.247,80 | 32.827,16 | 126.420,64
Volumen de Venta 1.467,40
PVP promedio unitario 150,44
Ingresos 220.693,28
Costo unitario total 108,55
Costo variable unitario 86,18

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina.

Ecuacion del ingreso

INGRESOS= COSTOS + UTILIDAD

I=C+U

Por definicion en el Punto de Equilibrio (PE) : I=C = U=0

Ingreso = Costo +Utilidades
I=C+U
I=C+0

PVP *Q = (CF + (Cvu*Q))+ 0
(PVP *Q)- (Cwi*Q) =CF

Q (PVP - Cwu) =CF
_ CF
=P —cw

32.827,16
150,44 — 86,18

Q= 510,83 =» 511 unidades

Si se venden 511 repuestos a un precio promedio de $150,44 se cubriran todos los

costos, después de este valor se obtendran ganancias.

TABLA 99
Punto de equilibrio
Punto de equilibrio
Unidades | Costo fijo Cqsto Costo total Ingresos
variable
Q CF CvV CT I
0,00 | 32.827,16 0,00 32.827,16 0,00
510,83 | 32.827,16 44.021,58 76.848,74 76.848,74
1.467| 32.827,16| 126.420,64 159.247,80 | 220.693,28

Nota: Investigacion de campo

Elaborado por: Michell Molina.
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En 511 unidades, los costos totales son iguales a los ingresos es decir a $76.848,74.
Graficamente se puede observar el punto de equilibrio, donde existe una interseccion

de los ingresos y los costos totales.

Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

250.000,00 |
y=15044x+4E-11
Ri=1
200.000,00 -
y=86176x+ 32827
Ri=1

150.000,00 -
8
g ———COSTOFUO
Z . PE= (510.83; 76.848.74) ~———(COSTOVARIABLE
. 100.000,00 v=86,176x- 2E-11 '
§ Ri=1 COSTOTOTAL
8 y=32827 —— INGRESOS

50.000,00 R*=0

0,00 200,00 40000 600,00 80000 1.000,00 1.200,00 1.400,00 1.600,00

-50.000,00 -~
UNIDADES

Figura 52. Investigacion de campo
Elaborado por: Banco del Pacifico

7.5. Estados financieros

7.5.1. Estado de resultados

El estado de resultados indica perfectamente los costos y gastos que dieron origen al
ingreso del mismo, durante un periodo, para el proyecto se lo hizo de 5 afios, ya que la
proyeccion de ingresos se hizo para esta cantidad de afios.

El Estado de Pérdidas y Ganancias muestra la utilidad o pérdida obtenida en un

periodo determinado por actividades ordinarias y extraordinarias.
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Dentro de este estado se incluyen en gastos no operaciones o gastos financieros que

la empresa debe pagar, es decir por los intereses que se deben pagar por el préstamo

que se solicitaria para financiar las inversiones iniciales.

A continuacion se puede apreciar de manera detallada el Estado de Resultados:

TABLA 100

Estado de Resultados

Estado de resultado a 5 anos

Rubros Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
(+) Ventas 220.693,28 | 247.098,63 | 276.308,01 | 308.878,49 | 345.193,37
() Costo de Venta 71.413,61| 80.072,67| 89.575,88|100.147,36 | 111.908,94
=) Utilidad Bruta en Venta 149.279,67 | 167.025,96 | 186.732,13 | 208.731,13 | 233.284,43
() Gastos Operacionales
(+) Gastos de Administracion 19.521,20 | 20.620,76 | 20.620,76 | 20.620,76| 20.620,76
(+) Depreciacion 2.15144| 2.151,44| 2.151,44 71511 2.265,11
(+) Gastos operativos 68.312,99 | 72.567,61| 73.151,79| 73.803,20| 74.529,50
(=) | Total Gastos Operacionales 89.985,63 | 95.339,81| 95.924,00| 95.139,07 | 97.415,37
(-) Gastos No Operacionales
(+) Intereses 3.904,00 | 2.042,83 0,00 0,00 0,00
=) Total Gastos No Operativos 3.904,00 2.042,83 0,00 0,00 0,00
(&) Utilidad Operativa 55.390,04 | 69.643,32| 90.808,13 | 113.592,05 | 135.869,06
() Otros Ingresos
(+) | Utilidad Bruta en Venta de Act. Fijo 0,00 0,00 1.550,00 0,00 8.567,95
(=) | Total Otros Ingresos 0,00 0,00 1.550,00 0,00 8.567,95
(&) Utilidad Antes Part. T. Imp. Renta | 55.390,04 | 69.643,32| 92.358,13 | 113.592,05 | 144.437,01
() 15% Part. Trabajadores 8.308,51 | 10.446,50| 13.853,72| 17.038,81| 21.665,55
=) Utilidad Antes Imp. Renta 47.081,53 | 59.196,82| 78.504,41| 96.553,25|122.771,46
() 22% Imp. Renta 10.357,94| 13.023,30| 17.270,97| 21.241,71| 27.009,72
=) Utilidad Neta 36.723,59 | 46.173,52| 61.233,44| 75.311,53 | 95.761,74
Reserva Legal (5%) 1.836,18| 2.308,68| 3.061,67| 3.765,58| 4.788,09
Reserva Estatutaria (5%) 1.836,18| 2.308,68| 3.061,67| 3.765,58| 4.788,09
Utilidades Retenidas (40%) 14.689,44 | 18.469,41| 24.493,38| 30.124,61| 38.304,69
Dividendos (50%) 18.361,80 | 23.086,76| 30.616,72| 37.655,77| 47.880,87

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina.
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Como se observa en el la tabla los dos primeros afios la utilidad se mantiene

relativamente constante esto es debido al préstamo realizado, en el tercer afo hay una

utilidad mayor por los ingresos de venta de activos, a partir de este afo las utilidades

aumentan al doble de los dos primeros afios.

7.5.2.

Balance General

El balance de situacion o estado de situacion patrimonial es un informe financiero

contable que refleja la situacion economica y financiera de una empresa en un

momento determinado, se estructura a través de tres conceptos patrimoniales, el

activo, el pasivo y el patrimonio neto, desarrollados cada uno de ellos en grupos de

cuentas que representan los diferentes elementos patrimoniales.

Se realiza el balance general inicial del proyecto y de los 5 afos posteriores:

TABLA 101

Balance General

Balance general a 5 ANOS

Rubros Aiio 0 Ao 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
ACTIVOS
Activos Corrientes
Bancos 39.822,45| 6.880,91| 12.057,78| 50.507,59| 91.990,36|150.994,61
Inventarios 71.413,61| 80.072,67| 89.575,88|100.147,36 | 111.908,94
Total Activos Corrientes 39.822,45178.294,52| 92.130,46 | 140.083,47 | 192.137,72 | 262.903,55
Activos Fijos
Vehiculo 1.456,00| 1.456,00 1.456,00 1.456,00 1.456,00 1.456,00
Muebles y Enseres 9.151,00| 9.151,00 9.151,00 9.151,00 9.151,00 9.151,00
Equipos de Oficina 684,00 684,00 684,00 684,00 684,00 684,00
Equipos de Computacioén 4.650,00| 4.650,00| 4.650,00| 4.650,00 5.161,50 5.161,50
Total Activos Fijos 15.941,00]15.941,00| 15.941,00| 15.941,00| 16.452,50| 16.452,50
Depreciacion Acumulada 2.151,44| 4.302,89 6.454,33 7.169,44 9.434,55
Total Activos Fijos Neto 13.789,56| 11.638,11 9.486,67 9.283,06 7.017,95
TOTAL ACTIVOS 55.763,45192.084,07 | 103.768,57 | 149.570,14 | 201.420,78 | 269.921,50
PASIVOS

Pasivos Corrientes

Cuentas por Pagar
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15% a Trabajadores por pagar 8.308,51| 10.446,50| 13.853,72| 17.038,81| 21.665,55
22% a la Renta por pagar 10.357,94| 13.023,30| 17.270,97| 21.241,71| 27.009,72
Dividendos por pagar 18.361,80| 23.086,76| 30.616,72| 37.655,77| 47.880,87
Total Pasivos Corrientes 0,00|37.028,24| 46.556,56| 61.741,41| 75.936,29| 96.556,14
Pasivos No Corrientes

Deuda largo Plazo 40.000,00 | 20.930,59 0,00 0,00 0,00 0,00
Total Pasivos No Corrientes 40.000,00 | 20.930,59 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL PASIVOS 40.000,00 | 57.958,83 | 46.556,56 | 61.741,41| 75.936,29 | 96.556,14
PATRIMONIO

Capital Social 15.763,45]|15.763,45| 15.763,45| 15.763,45| 15.763,45| 15.763,45
Reserva Legal (5%) 1.836,18| 4.144,86| 7.206,53| 10.972,10| 15.760,19
Reserva Estatutaria (5%) 1.836,18| 4.144,86| 7.206,53| 10.972,10| 15.760,19
Utilidades Retenidas (40%) 14.689,44 | 33.158,85| 57.652,22| 87.776,84|126.081,53
TOTAL PATRIMONIO 15.763,45 | 34.125,25| 57.212,01 | 87.828,73 | 125.484,50 | 173.365,36
T. PASIVOS + T. PATRIMONIO | 55.763,45 | 92.084,07 | 103.768,57 | 149.570,14 | 201.420,78 | 269.921,50

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina.

En el afo inicial de inversion su indice de apalancamiento es de 2,60 veces, es decir

que el patrimonio necesita 2,60 veces de su valor para constituir el 100% de los

activos, este valor a medida que el proyecto genera mayores utilidades disminuye

hasta que en afo 5, este indice es de 1,56 veces.

7.5.3.

Flujos de caja

En el flujo de caja se representa los flujos de efectivo de fuentes y usos de fondos a

partir de los estados de costos y resultados, en un periodo dado; es decir son las

verdaderas entradas y salidas de efectivo del proyecto.
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7.5.3.1. Flujo de caja sin financiamiento, puro o del proyecto.

En este flujo no van las salidas por préstamo, ni sus intereses.

TABLA 102

Flujo de caja sin financiamiento

Flujo de caja sin financiamiento

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO S
INGRESOS
(+) | Ventas 220.693,28 | 247.098,63 | 276.308,01 | 308.878,49 | 345.193,37
= TOTAL INGRESOS 220.693,28 | 247.098,63 | 276.308,01 | 308.878,49 | 345.193,37
(-) COSTOS OPERATIVOS Y ADMINISTRATIVOS
(-) | Compra de repuestos 71.413,61 | 80.072,67| 89.575,88|100.147,36 | 111.908,94
(-) | Gastos Operativos 68.312,99 | 72.567,61| 73.151,79| 73.803,20 | 74.529,50
(-) | Gastos Administrativos 19.521,20 | 20.620,76 | 20.620,76 | 20.620,76 | 20.620,76
(-) | Depreciacion 2.151,44 2.151,44 2.151,44 715,11 2.265,11
(=) | TOTAL COSTOS DE PROD. Y OPERAC. 161.399,24 | 175.412,48 | 185.499,88 | 195.286,44 | 209.324,31
(=) | UTILIDAD OPERACIONAL 59.294,04 | 71.686,15| 90.808,13 | 113.592,05 | 135.869,06
(-) | Gasto interés 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(=) | UTILIDAD ANTES DE PART. E IMP RENTA 59.294,04 | 71.686,15| 90.808,13 | 113.592,05 | 135.869,06
) 15% Participacion de Trabajadores 8894,11 | 10752,92| 13621,22| 17038,81 | 20380,36
(=) | Utilidad antes Imp. Renta 50.399,93 | 60.933,23 | 77.186,91 | 96.553,25|115.488,70
) 22% Imp. Renta 11.087,98 | 13.405,31| 16.981,12 | 21.241,71 | 25.407,51
(=) | UTILIDAD NETA 39.311,95 | 47.527,92 | 60.205,79 | 75.311,53 | 90.081,19
(+) | OTROS INGRESOS (LIQ. ACT. F1JOS)
(+) | Utilidad Bruta Venta Activos Fijos 1.550,00 8.567,95
(-) | 15% Participacion Trabajadores 232,50 1.285,19
(-) | 22% Imp. Renta 289,85 1.602,21
(=) | Utilidad Venta Activos Fijos después de impuestos 1.027,65 5.680,55
(+) | Valor libros activo vendido 0,00 5.572,75
(=) | Recuperacion Venta Activo Fijo 1.027,65 11.253,30
(+) | Depreciacién 2.151,44 2.151,44 2.151,44 715,11 2.265,11
(-) COSTO DE INVERSION
) | Activo fijo 15.941,00
(+) | Capital de trabajo 39.822,45 3.492,81 2.521,85 2.805,72 3.121,97
(=) | Total inversién -55.763,45 3.492,81 2.521,85 2.805,72 3.121,97
(+) | Recuperacion capital de trabajo 51.764,80
(+) | Préstamo 0,00
(-) | Amortizacion préstamo 0,00 0,00 0,00
(=) | FLUJO DE FONDOS PROYECTO -55.763,45 | 37.970,58 | 47.157,51| 60.579,16 | 72.904,67 | 155.364,40

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina.
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Como se observa en la tabla, en el afio 0 o de inversion al no trabajar con
financiamiento, el capital propio que la FEGAPI deberia invertir en su totalidad, es de

$55.763,45; desde el primer afo el proyecto presenta flujos de caja positivos.

7.5.3.2. Flujo de casa con financiamiento, o del inversionista

En este flujo, se ve las entradas y salidas que la FEGAPI va a realizar y obtener,
solicitando al Banco del Pacifico un préstamo de $40.000.

TABLA 103

Flujo de caja con financiamiento

FLUJO DE CAJA CON FINANCIAMIENTO

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

INGRESOS
(+) | Ventas 220.693,28 | 247.098,63 | 276.308,01 | 308.878,49 | 345.193,37
(=) | TOTAL INGRESOS 220.693,28 | 247.098,63 | 276.308,01 | 308.878,49 | 345.193,37
(-) | COSTOS OPERATIVOS Y ADMINISTRATIVOS
(-) | Compra de repuestos 71.413,61 | 80.072,67 | 89.575,88]100.147,36 | 111.908,94
(-) | Gastos Operativos 68.312,99 | 72.567,61| 73.151,79| 73.803,20| 74.529,50
(-) | Gastos Administrativos 19.521,20 | 20.620,76 | 20.620,76 | 20.620,76 | 20.620,76
(-) | Depreciacion 2.151,44 2.151,44 2.151,44 715,11 2.265,11
(=) | TOTAL COSTOS DE PROD. Y OPERAC. 161.399,24 | 175.412,48 | 185.499,88 | 195.286,44 | 209.324,31
(=) | UTILIDAD OPERACIONAL 59.294,04 | 71.686,15| 90.808,13 | 113.592,05 | 135.869,06
(-) | Gasto interés 3.904,00 2.042,83 0,00 0,00 0,00
(=) | UTILIDAD ANTES DE PART. E IMP RENTA 55.390,04 | 69.643,32 | 90.808,13 | 113.592,05 | 135.869,06
(-) | 15% Participaciéon Trabajadores 8308,51 | 10446,50| 13621,22| 17038,81 | 20380,36
(=) | Utilidad antes Imp. Renta 47.081,53 | 59.196,82 | 77.186,91 | 96.553,25|115.488,70
(-) | 22% Imp. Renta 10.357,94 | 13.023,30| 16.981,12| 21.241,71| 25.407,51
(=) | UTILIDAD NETA 36.723,59 | 46.173,52| 60.205,79 | 75.311,53 | 90.081,19
(+) | OTROS INGRESOS(LIQ. ACT. FIJOS)
(+) | Utilidad Bruta Venta Activos Fijos 1.550,00 8.567,95
(-) | 15% Participacion Trabajadores 232,50 1.285,19
() | 22% Imp. Renta 289,85 1.602,21
(=) | Utilidad Venta Activo Fijos después de impuestos 1.027,65 5.680,55
(+) | Valor libros activo vendido 0,00 5.572,75
(=) | Recuperacion Venta Activo Fijo 1.027,65 11.253,30
(+) | Depreciacion 2.151,44 2.151,44 2.151,44 715,11 2.265,11
(-) | COSTO DE INVERSION
(+) | Activo fijo 15.941,00
(+) | Capital de trabajo 39.822,45 3.492,81 2.521,85 2.805,72 3.121,97
(=) | Total inversién -55.763,45 3.492,81 2.521,85 2.805,72 3.121,97
(+) | Recuperacion Capital de trabajo 51.764,80
(+) | Préstamo 40.000,00
(-) | Amortizacion préstamo 19.069,41 | 20.930,59 0,00
(=) | FLUJO DE FONDOS INVERSIONISTA -15.763,45 | 16.312,82 | 24.872,53 | 60.579,16 | 72.904,67 | 155.364,40

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina.
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La tabla indica que la inversién inicial para la FEGAPI al trabajar con
financiamiento, es de $15.763,45; desde el primer afio el proyecto genera flujos de

caja positivos.

7.6. Indicadores de evaluacion financiera.

7.6.1. Costo promedio ponderado del capital (WAAC)

Es una medida financiera, la cual tiene el propdsito de abarcar en una sola cifra
expresada en términos porcentuales, el costo de las diferentes fuentes de
financiamiento que usara una empresa para poner en marcha al proyecto.

Para calcular el WAAC, es necesario tomar en cuenta los siguientes rubros:

TABLA 104
Rubros para el célculo del WAAC

TASA DE INTERES PRESTAMO CFN (Kd) 9,76%

TASA DE INTERES DEL INVERSIONISTA

Tasa de Interés Real ( tasa pasiva) 5,32%
Prima de Inflacién (promedio 5 afios) 3,85%
Premio de Riesgo (riesgo pais 592 p) 5,92%
Tasa de Rendimiento TMAR (Kc) 15,09%

Nota: Banco Central, Estadisticas Economicas
Elaborado por: Michell Molina.

(D*Kd)(1 —T) + (P *Kc)

WACC =
cc D+P

Donde:

D: Deuda

Kd: Tasa de interés préstamo
T: Tasa marginal impositiva
P: Patrimonio

Kc: TMAR

DEUDA 40.000,00
PATRIMONIO| 15.763,45
Kd 9,76%
Kc 15,09%
T(Impuestos) 33,70%
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(40.000 * 9,76%) (1 — 33,70%) + (15.763,45 * 15,09%)

WAAC = 40.000 + 15.763,45

WAAC=8,91%

El costo promedio de capital de 8,91% es la tasa minima de rendimiento aceptable
con financiamiento.

El WAAC sin financiamiento, seria la tasa minima atractiva de retorno TMAR, ya

calculado en la tabla 100 su valor es 15,09%.

7.6.2. Valor Actual Neto (VAN)

Es el valor monetario que resulta de la suma de los flujos descontados de la inversion
inicial. (BACA, 2010)
Para su célculo se utiliza la siguiente féormula.

FF1 FF2 FF3 FFn

B e — 1 i6
(1+i)? + (1 +i)? + CEDE + ENE nversion

VAN

A continuacion se muestra el Valor Actual Neto del Proyecto con financiamiento, es
decir con un WACC de 8,91%.
TABLA 105

Valor Actual Neto con crédito.

ANOS Flujo Neto VAN AL 8,91%

0 -15.763,45 1 -15.763,45

1 16.312,82 | (1,089 |14.978,46

2 24.872,53 | (1,0891)"2 ]20.969,90

3 60.579,16 | (1,0891)"3 |46.896,23

4 72.904,67 | (1,0891)"4 |51.821,29

5 155.364,40| (1,0891)*5 |101.401,09
VAN AL 8,91% 220.303,52

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina.

167



El VAN del proyecto con financiamiento es de $220.303,52, esto quiere decir que el
proyecto genera mas del 8,41% de rentabilidad.
El VAN del proyecto sin financiamiento esta dado por una WACC de 15,09%

TABLA 106

Valor Actual Neto sin crédito.

ANOS | Flujo Neto VAN AL 15,09%
0 -55.763,45 1 -55.763,45
1 37.970,58 | (1,1509)*1|32.990,93
2 47.157,51 |(1,1509)"2 |35.599,63
3 60.579,16 | (1,1509)*3|39.734,27
4 72.904,67 | (1,1509)°4 |41.547,47
5 155.364,40 | (1,1509)"5 | 76.928,65
VAN AL 15.09% 171.037,50

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina.

El VAN del proyecto sin financiamiento es de $171.037,50 esto quiere decir que el
proyecto genera mas del 15,09% de rentabilidad.
Al observar que los VAN con y sin crédito son mayores a cero, demuestra la

factibilidad del proyecto.

7.6.3. Tasa Interna de retorno (TIR)
Es la tasa de descuento por el cual el van es igual a cero. (BACA, 2010)
Para su célculo exacto se utiliz6 la funcion TIR de la hoja de Excel, cuyo resultado

brindado fue de 163,919% con financiamiento y de 87,066% sin financiamiento. Las

siguientes tablas indican que con estos porcentajes el VAN es igual a cero.
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TABLA 107

TIR con crédito.

Afios Flujo neto VAN al 163,919%
0 -15.763,45 1 -15.763,45
1 16.312,82  2,639187053 6.181,00
2 24.872,53  16,965308299 3.570,92
3 60.579,16 18,38275148 3.295,43
4 72.904,67 48,5155197 1.502,71
5 155.364,40 | 128,0415315 1.213,39

VAN AL 163,919% 0,00

Nota: Investigacion de campo

Elaborado por:

El rendimiento real del proyecto con financiamiento es de 163.919%, y que al ser

comparado con la tasa minima que es de 8,91% es mucho mayor, por lo que es

Michell Molina.

rentable el proyecto.

La TIR para el proyecto sin financiamiento es como se muestra en la siguiente tabla:

TABLA 108

TIR sin crédito.

Aifios Flujo Neto VAN al 87,066%
0 -55.763.,45 1 -55.763.,45
1 37.970,58 (1,1509"1 20.297,87
2 47.157,51 (1,1509)"2 13.475,89
3 60.579,16 (1,1509)"3 19.254,08
4 72.904,67 (1,1509)"4 |5.953,45
5 155.364,40 | (1,1509"5 |6.782,16
VAN AL 87,066% 0,00

Nota: Investigacion de campo

Elaborado por:

Michell Molina.

El rendimiento real del proyecto sin financiamiento es de 87,066%.

7.6.4.

Periodo de recuperacion de la inversion

Es el tiempo en que se va a recuperar la inversion inicial del proyecto.

Periodo de Recuperacidon = Afio base +

Inversion — Flujo acumulado afio base
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TABLA 109

Periodo de recuperacion con financiamiento.

ANOS | Flujo Neto | VAN AL 8,91% |Flujo Acumulado
0 -15.763,45 -15.763,45 -15.763,45
1 16.312,82 14.978,46 -784,99
2 24.872,53 20.969,90 20.184,91
3 60.579,16 46.896,23 67.081,14
4 72.904,67 51.821,29
5 155.364,40 101.401,09

VAN AL 8,91% 220.303,52

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina.

15.763,45 — (—784,99)

PR=1+

24.872,53

PR= 1,66 anos
Es decir

financiamiento.

En la siguiente tabla se calcula el periodo de recuperacion si el proyecto fuera sin

financiamiento

TABLA 110

en 1 afo y 7 meses se recuperard la inversion del proyecto con

Periodo de recuperacion sin financiamiento.

ANOS | Flujo Neto | VAN AL 15,09% |Flujo acumulado
0 -55.763,45 -55.763,45 -55.763,45
1 37.970,58 32.990,93 -22.772,52
2 47.157,51 35.599,63 12.827,11
3 60.579,16 39.734,27 52.561,38
4 72.904,67 41.547,47 94.108,85
5 155.364,40 76.928,65

VAN AL 15.09% 171.037,50

Nota: Investigacion de campo
Elaborado por: Michell Molina.

55.763,45 — (52.561,38)

PR=3+

72.904,67

PR= 3,044 anos
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Es decir en 3 afios y aproximadamente 15 dias se recuperard la inversion del

proyecto sin financiamiento.

7.6.5. Indice Costo-Beneficio
El andlisis costo-beneficio es una herramienta financiera que mide la relacion entre los
costos y beneficios asociados a un proyecto de inversion con el fin de evaluar su

rentabilidad. Se utiliza la siguiente formula para su calculo.

Y Valores P resentes
I b/c=

Inversion Inicial

Costo-Beneficio del proyecto con crédito.

e 23606697
/€= 7576345
I b/c=$14,98

Esto quiere decir que por cada dolar que se invierte de los $15.763,45, se recupera el

dolar y tiene una ganancia de $13,98.

Costo-Beneficio del proyecto sin crédito.

b e  226800,95
/€= 5576345
I ble= $4,07

Esto quiere decir que por cada dolar que se invierte en los $55.763,45, se recupera el

dolar y tiene una ganancia de $3,07.
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7.6.6.

Son parametros o indicadores para tomar en cuenta en el analisis de la situacion de un

proyecto.

TABLA 111

Indicadores financieros

Proyeccion de indicadores financieros

Proyeccion de indicadores financieros

INDICES

Afio 1

Afio 2

Aiio 3

Aiio 4

Aifio 5

Margen Neto

Utilidad Neta / Ventas

$0,17

$0,19

$0,22

$ 0,24

$0,28

Rentabilidad sobre patrimonio

Utilidad Neta / Patrimonio

107,61%

80,71%

69,72%

60,02%

55,24%

Retorno sobre Activos

Utilidad Neta / Total Activos

$0,40

$0,44

$0,41

$0,37

$0,35

Liquidez

Activo Corriente / Pasivo
Corriente

$2,11

$1,98

$2,27

$2,53

$2,72

Capital de Trabajo

Activo Corriente - Pasivo
Corriente

$
41.266,28

$
45.573,90

$
78.342,06

$
116.201,44

$
166.347,41

Razdén de Endeudamiento

Pasivo Total / Total Activos

62,94%

44,87%

41,28%

37,70%

35,77%

Apalancamiento

Activo/Patrimonio

2,70

1,81

1,70

1,61

1,56

Nota: Investigacion de campo

Elaborado por: Michell Molina.

172




CAPITULO 8

DISCUSION DE RESULTADOS

8.1. Resultados y hallazgos en relacion a los objetivos.
Se realizo el estudio de factibilidad analizando el estudio de mercado, técnico y

econdémico; y se demostrd que el proyecto es factible para que la FEGAPI lo utilice.

Referente al estudio de mercado que se realizd a través de la formulacion de
encuestas, se pudo determinar que existe una gran demanda insatisfecha de los
repuestos electronicos originales de las marcas Hyundai, Mitsubishi y Audi, dicha
demanda puede ser satisfecha con la puesta en marcha del proyecto debido a la
ventaja competitiva del mismo, el cual es brindar una asesoramiento con la venta del
repuesto, este aspecto es uno de los mas importantes que el cliente toma en cuenta al
decidir comprar entre un original y un alternativo, ademas de que el precio del

repuesto original es 20% menos al de la competencia.

El tamaio del proyecto fue definido por la capacidad inicial que la FEGAPI posee, en
el estudio técnico del proyecto es muy importante aclarar que no existe una gran
inversion en activos para el proyecto, debido a que el proyecto se encontrard en una de

las oficinas de la Federacion.

El hecho de que la FEGAPI abarque a los gremios de artesanos de Quito, hace mas
facil utilizar una estrategia de marketing de dar a conocer el producto y sus ventajas
directamente al Gremio de Mecanicos de Pichincha y asi brindales a ellos repuestos

con precios competitivos y con asesoramiento directo.
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e Al estar en una nueva era, es lamentable decir que el modelo Newtoniano todavia
prevalece en la mayoria de los empresarios y gerentes en la actualidad, aunque son
unos pocos los que comienzan a cambiar su modelo mental tradicional por un modelo
metal Cudntico, es por esto que el proyecto plantea un organigrama circular para un
sistema administrativo amigable, ademds el personal del proyecto debe estar en

constante capacitacion para mantener la ventaja competitiva del proyecto.

e Con los estudios de mercado, técnico y administrativo se demostrd que el proyecto es
factible, en el estudio financiero se determina que el proyecto es rentable para la
FEGAPI, al ser puesto en marcha, brindara utilidades que ayudaran a cubrir los gastos
de la Federacion.

Para la puesta en marcha del proyecto se requerird de una inversion inicial de
$55.763,45 donde el 71,73% ($ 40.000.00) sera financiado via préstamo al Banco del
Pacifico una tasa de interés del 9,76% a un plazo de 2 afios, y el 28,27% restante
($15.763, 45) mediante capital propio de la federacion.

La Tasa Interna de Retorno (TIR) con el financiamiento escogido es de 163,92%, este
porcentaje de rentabilidad se obtiene por el apalancamiento financiero, es decir porque
el proyecto se encuentra financiado en su mayoria por recursos ajenos que propios, y
al realizar esto la TIR se dispara, por lo mismo el proyecto tiene un grado de riesgo
mayor. Ademas este porcentaje de la TIR, se genera debido a la poca inversion en

activos del proyecto y a sus altos ingresos.
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CONCLUSIONES
El estudio de factibilidad realizado, permite demostrar que proyectos de

emprendimiento constituye una buena alternativa de financiamiento

El presente trabajo de investigacion estd dado por la problematica actual hacia los
artesanos del pais, pues antes ellos poseian ciertos beneficios, el gobierno actual
plantea que deben pagar décimos a sus trabajadores, de tal manera que la puesta
en marcha de este proyecto representa una oportunidad para obtener ingresos para

realizar capacitaciones a los artesanos y asi ser mas competitivos en el mercado.

Las restricciones que se han aplicado a la importacion de vehiculos nuevos es una
amenaza a largo plazo del proyecto, puesto que si se mantiene esta restriccion
para un futuro no abra un buen mercado automotriz, si esta restriccion se
mantiene por uno o dos afios hace que el proyecto tenga mayores ventas por la
necesidad de mantener los vehiculos en funcionamiento, pues se van hacer

muchos cambios de repuestos.

Las estrategias planteadas de mercado estan en funcioén del mercado local, a la
oferta y demanda, de tal manera poder cubrir la mayor demanda posible y

neutralizar a la competencia.

Los talleres que prestan servicios de las marcas Hyundai, Mitsubishi y Audi

consumen 42% de repuestos originales, a comparacion del 58% de genéricos.

En el mercado de los talleres existe temor al adquirir repuestos originales, debido

a que su precio es alto en comparaciéon con un genérico, y por lo mismo no
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quieren dafiar un repuesto original al momento de colocarlo en el vehiculo, por lo

que prefieren ignorar la vida del repuesto original que por el precio.

La demanda insatisfecha de los diferentes repuestos electronicos originales de las

mencionadas marcas es de 6.563 repuestos al afio.

En funcion de la situacion financiera, condiciones internas y externas de la
FEGAPI, se ha calculado tamafio del proyecto en un 20% de la demanda

insatisfecha es decir 1.467 repuestos estrellas al afio.

El estudio financiero demuestra un rendimiento econdémico atractivo del 163,92%
de retorno y una recuperacion de la inversion de un afio y 7 meses , si se trabaja
con el préstamo del banco, motivo por el cual, se ve conveniente que la FEGAPI
busque apalancamiento financiero para la puesta en marcha del proyecto, y asi

obtener una rentabilidad financiera compatibles con el nivel de riesgo

El desarrollo de este estudio permitié determinar la factibilidad y viabilidad del
proyecto como una buena alternativa de inversion que la Federacion puede
realizar para minimizar los factores externos que se les presenta ahora por nuevas

politicas del gobierno.
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RECOMENDACIONES

v Es fundamental que el proyecto sea puesto en marcha, en primer lugar porque la
Federacion puede obtener ingresos para apoyar a sus gremios y en segundo lugar
porque en la actualidad el sector automotriz estd en crecimiento, ademds que el
campo de importacion de repuestos originales de las marcas Hyundai, Mitsubishi
y Audi relativamente nuevo por lo cual representa una excelente oportunidad para

desarrollar proyectos de este tipo.

v Dada la factibilidad y rentabilidad del estudio se recomienda a la FEGAPI, que
aplique apalancamiento operativo presentado dicho proyecto al Banco del

Pacifico para poder acceder a un préstamo.

v Es de gran importancia que la FEGAPI cuente con personal capacitado, para que
el proyecto se desarrolle en los margenes planeados teniendo una vision de

crecimiento y de liderazgo.

v El proyecto ademas de brindar una solucién a la Federacion, al ser puesto en
marcha ayuda al pais, ya que generaria puestos de trabajo y por lo miso , pasaria a

ser un ente productivo.
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ANEXOS

Anexo 1. Comunicado de la FEGAPI
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FEDERACION GENERAL DE ARTESANOS DE PICHINCHA

ORGANIZACION CREADA Y DIRIGIDA POR ARTESANOS, PARA ARTESANOS

| [ . Fundada el 23 de Abril de 1952
S

m ACUERDO MINISTERIAL N° 4391 DEL 12 DE JUNIO DE 1952

Quito, 11 de Mayo del 2015

A quien interese:

Yo Pablo Arias, Presidente de la Federacidn General de Artesanos de Pichincha “FEGAP!”,
como se realizé en septiembre del afio pasado cuando la Srta. Michell Molina solicito una
carta de apoyo para el desarrollo de su proyecto de grado me sirvo comunicar lo siguiente:

La FEGAPI acoge a varios Gremios Artesanales de Pichincha y por ende a sus artesanos, la
misma que vela por ellos brindandoles capacitacién y titulacién por préctica profesional.

El estudio de factibilidad del proyecto que aplica la estudiante puede cumplir con este
objetivo por lo que necesitaria de personas que lo lleven a cabo, ya que el Consejo Ejecutivo
que conforma la Federacién desempefian funciones especificas y éstas copan su tiempo; la
FEGAPI puede decidir a quién delegar, designar o contratar personal considerando el
organigrama presentado en el proyecto de tesis para el desarrollo del tema que ésta trata.

La FEGAPI puede importar materia prima o productos que utilicen sus asociados para el
desarrollo de sus actividades, por lo que el estudio de factibilidad desarrollado de la Srta.
Michell Molina de importar repuestos para ser comercializados es posible ponerlo nosotros
en practica si asi se lo decidiera.

Atentamente,

Direccion: Inglaterra N29 - 52 y Acuna Telf.; 2231 132 Presidencia 099 9710 472
E-MAIL: fegapiquito@hotmail.com  Quito - Ecuador




Anexo 2. Partidas arancelarias

Partida arancelaria Bobinas de encendido

el |

Informaciin Arancelaria de la Subpartida 8511.30.92

Convenios |

Partida SENAE: 8511309200

e | Notas Explicativas

Subpartida arancelaria 8511.30.92

Formato a usar en Ecuapass 8511309200 Digito verificador 7 Naladisa §511.30.00

Arancel Advalorem 0 %
Salvaguardia 0%
Derechos Especificos USDO

REGIMEN ARANCELARIO

Fodinfa 0.5%
LVA 12%
LCE 0%

Unidad Fisica Unidades (Cédigo 11)
Requisitos del INEN WO
INEN SENAE MO
Producto del SAFP MO

Codigos Suplementarios

Descripcion Arancelaria

Tnan | Detalle |«]| 8512

00 0000 Sin Codigo Suplementario especi

Tributo | SIN THAN

THAN (Cédig

Suple

Valor

Periodo de Vigancia Desde| / /

Detalie Hasta| //

¥ ith éctricos de ido o de para motores de
encendido por chispa o por ¢ ion (por eje
bobinas de ido, bujias de ido o i motores de g
= (por ej di ¥
- utilizadns ron sctns motores.
8511.30 - Distribui bobinas de dlick
- - Los demads:

Use el Codigo D000

Sin Codigo Suplementario especifico. [~ |

-

Documentos de Control Previo [Ver Detalle

- - - Bobinas

0000 Mo regquiere DCP Mo requiere D¢

de encendido

Entidad [Nu requiere Documento de Control Previe

Deto. |

Hotas v Observaciones

il ion
e

A N O e

N s mEis e w

Retornar -I La informacidn presentada en este software NO es Ofical sino
Referendal y ha sido procesada en base a las fuentes ofidales

Figura 53. Arancel integrado de importaciones del Ecuador 2015

Partida arancelaria Electrobomba de combustible

No requiere Dc
0001 Mo requiere DCP No requiere Dc

-

MNotas y Observaciones

] [

oo ) | i g |

Informacién Arancelaria de la Subpartida 8413.19.00  Partida SENAE: 8413190000 EEE
| General ] | Convenios ] Requisitos | Notas Explicativas
Subpartida arancelaria 8413.19.00 Formato a usar en Ecuapass 8413190000 Digito verificador 0 Maladisa 8413.19.00
REGIMEN ARANCELARIO Unidad Fisica Unidades (Codigo 11)
Arancel Advalorem 5% Fodinfa 0.5 % Requisitos del INEN NO
Salvaguardia 0% LV.A. 12 % INEN SENAE MO
Derechos Especificos USD 0 LCE 0% Producto del SAFP NO
Codigos Suplementarios Descripcion Arancelaria | ver Oltimos Cambios
T Detale =] | sa13 Bombas para liquidos, Inclusa con dispositivo medidor incorp vadoresde |~
_N 0000 —las Demas liquidos
| 01 0001 --sclamente Para Bombas De Agi
2 =] -
Tributo | ARANCEL ADVALOREM - Bombas con itive medidor i o para llevorio: -
THAN (Codigo Suplementaric) | 0000
Valor 0.00
Periado de Vigencia Desde [09/05/2008 -
Detale Hastal /¢ 84131900 |--Las demas =
-las Demas =
[~} =
=

| Retornar ﬁ‘

La informacidn presentada en este software NO es Ofical sno
f i y ha sido da en base 2 las fuentes oficales
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Figura 54. Arancel integrado de importaciones del Ecuador 2015

Partida arancelaria acelerador

Informacion Arancelaria de la Subpartida 3815.90.00 Partida SENAE: 3815900000

Subpartida arancelaria 3815.90.00 Formato a usar en Ecuapass 3815900000 Digito verificador 5 Naladisa 3815.90.00
REGIMEN ARANCELARIO i(onversxin Unidad Fisica Kilogramos (Codigo 31)
Arancel Advalorem 5 % Fodinfa 0.5 % Requisitos del INEN NO
Salvaguardia 0% LVA 12% INEN SENAE NO
Derechos Especificos USD 0 LCE 0% Producto del SAFP NO
Codigos Suplementarios Descripcion Arancelaria | ver Ultimos Cambios
Detalle |«]| 3815 Iniciadores y aceleradores de reacccion y p i iticas, no exp ni |~
00 0000 Sin Codigo Suplementario especi comprendidos en otra parte.
= -
Tributo [SIN THAN 38159000 |- Los demas [+
N (Cédigo Suplementario) | 0000
Valor
Periodo de Vigencia Desde| / / F
Detate Hasta| 7/ =
Sin Cédigo Suplementario especifico. [~
Use el Codigo 0000 =1 E
Documentos de Control Previo [Ver lle =
0000 Mo requiere DCP No requiere Dc
2
<]
=]
Entidad | No requiere Documento de Control Previg :
Dcto
Notas y Observaciones =
=]
p= -
i 10 TRy
Tributos Bl [ wrimie gy I =
Retornar “ La informacidn presentada en este software NO es Ofidal sino
Referendal y ha sido procesada en base a las fuentes ofidales

Figura 55. Arancel integrado de importaciones del Ecuador 2015

Partida arancelaria repuestos electronicos

Informacién Arancelaria de la Subpartida 8409.99.30

Partida SENAE: 8409993000

[ | | I Convenios Requisitos Notas Explicativas
Subpartida arancelaria 8409.99.30 Formato a usar en Ecuapass 8409993000 Digito verificador 0 Naladisa 8409.99.00
REGIMEN ARANCELARIO Unidad Fisica Unidades (Cédigo 11)
|ver Notal Arancel Advalorem 0% Fodinfa 0.5% Requisitos del INEN NO
Salvaguardia 0% LVA 12% INEN SEMAE NO
Derechos Especificos USD 0 LCE 0% Producto del SAFP NO
Codigos Suplementarios Descripcion Arancelaria
nan | Detalle [=]] 8409 Partes identificables como destinadas, exclusiva o principalmente, a los motores de | = |
01 0000 -inyectores Y Demas Partes Pa las partidas 84.07 u 84.08
01 0001 —excepto Remanufacturadas Pe
Tributo [ ARANCEL ADVALOREM « Lars demds: =] _
THAN (Cédigo Suplementaric) [onon
Valor 0.00 4.
Periodo de Vigencia Desde | 05/05/2008 [;
- deatal 17 8409.99 - Las demas: =]
-inyectores ¥ Demas Partes Para E
Sistemas De Combustible iz r
s
i} tos de Control Previo [Ver Detalle .
ﬂ;:.rn““ e R || 8409.99.30 -+~ Inyectores y demas panes para sistemas de combustible =]
0000 Restriccion Winistero de in
0001 No requiere DCP No requiere Dc
=
.F.mr;aﬁ i Ministerio de industrias y Productividad
Deto. | Documento de Control Previo
Motas y Observaciones
=]
- [=]
| Simulacién Imprimir
Tributos. E] ﬁ F

Retorna - La informacién presentada en este software NO es Ofidal sno
[_II Referencal y ha sido procesada en base a las fuentes oficiales

Figura 56. Arancel integrado de importaciones del Ecuador 2015
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