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RESUMEN

Para la creacion de la empresa “TECNICENTRO POMA?”, se hace necesario efectuar
un estudio de mercado, estudio técnico, legal - administrativo y evaluacion financiera para

conocer la viabilidad de la propuesta.

Posteriormente se elabora la organizacion legal de la empresa la misma que se
constituira como persona natural obligada a llevar contabilidad y en lo referente a la

estructura administrativa se establecieron organigramas y manuales de funciones.

Finalmente se indican las conclusiones y recomendaciones en base a los resultados
obtenidos en donde se puede establecer que los estudios de mercado realizados se obtiene

beneficios positivos en cuanto lo econdmico y financiero, es viable.
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INTRODUCCION
Para la creacion de la empresa “TECNICENTRO POMA?”, se hace necesario efectuar
un estudio de mercado, estudio técnico, legal - administrativo y evaluacion financiera para

conocer la viabilidad de la propuesta.

Posteriormente se elabora la organizacion legal de la empresa la misma que se
constituira como persona natural obligada a llevar contabilidad y en lo referente a la

estructura administrativa se establecieron organigramas y manuales de funciones.

Finalmente se indican las conclusiones y recomendaciones en base a los resultados
obtenidos en donde se puede establecer que los estudios de mercado realizados se obtiene

beneficios positivos en cuanto lo econdmico y financiero, es viable.



1. EVALUACION DE LA IDEA DEL NEGOCIO

1.1 Descripcion de la idea de negocio

Este proyecto esta dirigido a los propietarios de vehiculos livianos de la ciudad de
Loja; vy, se desarrolla con el propdsito de brindar a la ciudadania repuestos de calidad,
variedad y optimizar el tiempo del cliente, de tal forma que se logre cubrir las expectativas

de los potenciales compradores.

1.2 Evaluacién de la idea de negocio
¢ Qué necesidades satisfacen la idea de negocio?

Los productos que se ofreceran cubrird los requerimientos de repuestos automotrices
de los propietarios de vehiculos de la ciudad de Loja, a un precio asequibles y con
atencion personalizada, logrando asi la satisfaccion del cliente y la permanencia y

crecimiento del negocio.

¢ Cuanto cree que el cliente puede pagar por el producto?

PRECIOUDrf"\),i';TA POR PRECIO DE VENTA POR UNIDAD
PRODUCTO

TECNICENTRO POMA COMPETENCIA
Rulimanes Rueda $79,42 $ 79,50 a $80,00
Bujias $81,84 $ 82 a $83,00
Filtros de aire y gasolina $ 84,40 $ 85,00
Amortiguadores $87,12 $87,50
Pastillas $ 89,96 $90a$91,00
Zapatas $11,26 $12,00
Bomba de agua $ 10,01 $10,50a$11,00
Bomba de gasolina $9,50 $9,50a$10,00
Empaques dobles $8,99 $9,00a 10,00




PRODUCTO PRECIO DE VENTA POR UNIDAD| PRECIO DE VENTA POR UNIDAD
TECNICENTRO POMA COMPETENCIA
Disco de freno $9,17 $9,25a$9,75
Platos de presion del embrague $9,35 $9,502$10,00
Bomba de distribucion $9,56 $10,00 a $11,00
Tambores $ 27,57 $ 28,00 a $29,00
Hojas de muelle $24,38 $24,00a $25,00
Bujes de paquete $1,99 $2,00 a $3,00
Pernos rueda $1,82 $ 2,00 a $3,00
Arandelas $1,56 $2,00a$3,00
Chapa de biela $1,37 $2,00 a $3,00
Pifiones $1,26 $2,00a $3,00
Sintonizadores $1,18 $ 1,50 a $2,00
Valvulas de cabezote $14,64 $ 15,00 a $16,00
Otros retenes $6,85 $7,00 a $8,00

¢ Qué diferenciacion tiene el servicio que ofrecera al cliente?

- Se ofreceran repuestos garantizados

- Se brindara un servicio al cliente de calidad en tiempo y forma

- Se realizaran encuestas de satisfaccion al cliente para evaluar el profesionalismo, la

puntualidad, agilidad y calidad del servicio ofertado.

¢ Es posible conseguir dinero para la puesta en marcha de su idea de negocio?

Si es posible la creacién del negocio, porque se dispone de los recursos econémicos

necesarios para emprender en el mismo.

¢Su idea empresarial es pertinente para ponerla en marcha a corto plazo?

Si es viable emprender la idea de negocio, puesto que permitira innovar en repuestos

esto no sera dificil desplazar la competencia existente en el mercado ya que contara con

una amplia gama de productos, precios acordes a su economia y se brindarad asistencia

técnica a los potenciales clientes, mejorando continuamente en calidad y eficiencia; esto

ayudara a incrementar el negocio y afianzar su imagen en el mercado.




¢Posee los conocimientos necesarios para el desarrollo de su idea empresarial, cuenta
con personal calificado o conoce especialista en el tema?

Si se posee conocimientos en lo referente a la venta de repuestos y se cuenta con
personal calificado con conocimientos en repuestos, capacidad emprendedora, creativa, a

la hora de tomar decisiones y asumir responsabilidades.

¢ Tiene facilidad y le gusta desempefar trabajos relacionados con la idea de negocio
que usted propone?

Si existe la facilidad para llevar a cabo eficientemente la idea de negocio sugerida, ya
que me desempefie como Agente de Ventas en el Almacén “El Tambor” por un lapso de 3
afios, en la ciudad de Loja; ademas se contard con una persona gque brinde asesoria en la

venta de los mismos, para un mejor desempefio de las actividades.

¢ Cuales son los factores de éxito de su idea de negocio?
Reducir costos 0 aumentar soluciones

El reto es mantener interesado al cliente tanto en precios y calidad, brindandole
descuentos; ofrecer soluciones para satisfaccion del cliente y atender sus inquietudes

mediante atencion personalizada.

Conoce el mercado y sabe detectar sus necesidades y evoluciones.
Si se conoce el mercado de repuestos automotrices, ademas que se contarda con

personal experimentado, que sepan responder las expectativas del cliente.

Voluntad y motivacion.- El personal que labore en la empresa estara debidamente
preparado para emprender, contado con capacidades y habilidades, estableciendo objetivos

realistas que se puedan alcanzar.



Analizar el continuo entorno del mercado.- Adaptarse a los cambios que demandan los
clientes, identificar y desarrollar ventajas competitivas y asi reducir costos sin alterar la
calidad, para ello se efectuaran estudios de mercado, y se identificaran fuerzas internas y

externas que puedan afectar positiva o negativamente al negocio.

2. NOMBRE DE LA EMPRESA

Cuando se empieza una actividad comercial, los conceptos e ideas nuevos se acumulan
en tal mente de cada empresario. Por lo tanto el nombre es un factor muy importante para
toda organizacion, puesto que se constituye es el signo o denominacion que identifica a
una empresa y sirve para distinguirla de las demas. Por ello se realizd un test a 10
personas, con el objetivo de calificar diferentes opciones de nombres; los aspectos a
evaluar fueron descriptivo, original, atractivo, claro, significativo y agradable; cuyos

parametros oscilan de 1 a 5; donde 1 es menos importante y 5 muy importante.

A continuacién se muestra un ejemplo de ponderacion del nombre 1 y en el Anexo 3,
se encuentran cada uno de los test.

Ponderacion Nombre 1 = (test1 + test2 + tes3 + --- test10)/nimero de test

25+ 28+ 18+ ---26

Ponderacién Nombre 1 = 10 = 23
TABLA 1
PONDERACION TOTAL
N NOMBRE TBTL | TEST2 | TBSTS | TEST4 | TESTH | TESTG | TESTV | TESTG | TESTY | TEST0 [ TOTAL
1 [TECNICENTROPOMA b i 1§ i [ ! i 3 2 i 4
2 |COMERCIALSU VEHCULO il 3 0 I} K 16 Ik il 2 18 Il
3 |AUTOCENTRO 0 2 4 16 i 19 9 i} 0 0 il
4 [SUREPUESTO | il b I} it ] 16 3 il 1 1§
5 |CENTROAUTO 3 i 0 § i b i 2 2 g 1§

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: La autora




Como se puede observar la opcion 1 tiene la mayor ponderacion, por lo tanto el

nombre seleccionado para la empresa es: TECNICENTRO POMA.

3. OBJETIVOS DE LA EMPRESA
A corto plazo
- Consolidar a la empresa durante el primer afio de servicio y propiciar el
crecimiento sostenible de la misma.

- Mantener un plan de mejora de servicios.

Mediano plazo
- Atraer la atencidén de los mas exigentes clientes especializados en repuestos
automotrices de las diferentes marcas, y asi incrementar un volumen de

ventas de un 20%.

Largo plazo
- Ser una empresa lider en la comercializacion de repuestos para vehiculos livianos.
- Contar con infraestructura propia para brindar mejora atencién a los clientes.
- Expandir la gama de productos de tal forma que se asegure la permanencia y

crecimiento de la empresa en el mercado.



4. ANALISIS DEL SECTOR Y DEL ENTORNO

4.1 Analisis del sector productivo

LOJA: Poblacion Ocupada por Rama de Actividad

Comercio al por mayor y menor | 20.5%
Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca _ 13.4%

Construceion | 10.6%

Ensefianza - 10.5%

Industrias manufactureras -8.4%

Administracion piblica y defensa | 7.6%

Transporte y almacenamiento iﬁ.i%
Actividades de alojamiento y servicio de comidas | 4.1%

Actividades de la atencion de la salud humana 3.9%

Actividades de los hogares como empleadores | 3.2%

oves 1%

Fuente: INEC - Censo de Poblacion y Vivienda 2010

“La Provincia y ciudad de Loja ha centrado su actividad econdomica principalmente en
los sectores del comercio al por mayor y menor con 20,5%; y la agricultura, ganaderia,

silvicultura y pesca con 13,4%” (INEC, 2010, pag. 2).

Como se puede observar el comercio constituye una de las principales actividades de
este cantdn, por lo tanto el presente trabajo se enmarca dentro del sector secundario, en lo
que corresponde a empresas dedicadas a la compra y venta de articulos, como es el caso de
los repuestos para vehiculos livianos, buscando que la nueva empresa brinde productos de
calidad, que contribuyan con el desarrollo socio econémico del pais y a la vez generen
rendimientos a su propietario, impulsando de esta manera el emprendimiento debido a que
en la provincia de Loja los inversionistas deciden colocar sus capitales, en otras plazas, lo
cual es negativo puesto que retrasan el desarrollo del aparato productivo cantonal y

provincial.



4.2 Analisis del macro ambiente

Los factores externos inciden en la vida organizacional de cualquier empresa sin
importar la actividad a la que se dediquen, es por ello que es necesario realizar un analisis
del entorno en el que se desenvolveria “TECNICENTRO POMA”, considerando
“tendencias Yy acontecimientos econdémicos, sociales, culturales, demogréficos,
ambientales, politicos, legales, gubernamentales, tecnologicos y competitivos que podrian

beneficiar o perjudicar significativamente a una organizacion en el futuro” (Fred, 2010,

pag. 12).

- Factores econdmicos:

Los factores econdémicos ejercen un efecto directo en el posible atractivo de cada
estrategia que plantee la empresa. Por ejemplo cuando las tasa de interés suben, los fondos
necesarios para la expansion del capital se vuelven méas costosos o quedan fuera de alcance
y, de igual manera el ingreso discrecional se desploma y la demanda de bienes disminuye.
Asimismo cuando el mercado sube, las riquezas del consumidor y de la empresa se

acrecientan. (Fred, 2010, pag.86)

El estado de la economia afecta el bienestar general de un pais y de dicha prosperidad
depende que una empresa obtenga buenos resultados y altos rendimientos. Por lo tanto las
organizaciones deben estar atentas a los pilares sobre los cuales se cimienta una economia
y a sus implicaciones en el desempefio de la economia nacional. La siguiente informacién
muestra la evolucién de los principales indicadores tales como: Inflacion, Balanza

Comercial, Producto Interno Bruto y el desempleo con respecto a los afios 2014 y 2015.

Inflacion.- “Es medida estadisticamente a través del indice de Precios al Consumidor del
Area Urbana (IPCU), a partir de una canasta de bienes y servicios demandados por los
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consumidores de estratos medios y bajos, establecida a través de una encuesta de hogares”

(Banco Central del Ecuador, 2015).

Actualmente los indicadores macroecondémicos del Ecuador muestran una posicion en
mejores condiciones, beneficiando al desarrollo del pais; es asi que se registra una tasa de
inflacion a diciembre del 2014 de 3,67% y a 2015 de 3,38%, sefialando una disminucién
que favorece a todas las personas y empresas del pais, otorgandoles la posibilidad que sus
gastos para producir o adquirir sus productos y comercializarlos sean menores,
permitiéndoles tener un mayor ingreso y por lo tanto una mejorar su calidad de vida,
convirtiéndose en una oportunidad para TECNI CENTRO POMA al momento de

comercializar sus productos a los propietarios de vehiculos livianos.

A continuacién se indica la evolucién de la inflacion desde los afios 2014 al 2015,
expedido del Banco Central del Ecuador.

Tasa de inflacién
FECHA VALOR
Diciembre-21-2015

Yo
Mowiembre-30- 2015 40 %4
Octubre-31-2015 45 Th
Septiembre-20-2015 TE %%
Agosto-31-2015 14 %4

Julie-31-2015
Junio-20-2015
Mayo-31-2015
Abril-20-2015
Marzo-31-2015
Febrerc-28-2015
Emnerc-321-2015
Diciembre-21-2014

Mowviem bre-20-2014 TE o
COctubre-31-2014 SE o
Septiembre-20-2014 19 B4
Agosto-31-2014 15 %4
Julic-31-2014 11 %4
Junic-Z0-2014 &7 %o

Mayo-31-2014
Abril-20-2014
Marzo-31-2014
Febrerc-28-2014
Emnerc-31-2014

| S O I 5 R % R S B P R S O Y P [ [ TN R N Y R S B R YR AR N O T N R NN R Y |
=]
]
-]

Fuente: Banco Central del Ecuador



El desempleo.- “Hace referencia a la situacion del ciudadano, que carece de empleo, y por
lo tanto de salario, es la parte de la poblacién, que estando en edad condiciones y

disposiciones de trabajar (poblacion activa), no posee un puesto de trabajo” (Fred, 2010,

pag.86).

El desempleo estd estrechamente relacionado con la posicion de la economia dentro
del ciclo econémico, pero también con el estado de la economia local. Altos niveles de
desempleo en una region reduciran la demanda alli, pero también implicaran que contratar
trabajadores serd& méas barato y facil. A pesar de que el gobierno ha implementado
programas para contrarrestar el mismo, el Ecuador registra a septiembre del 2015, una tasa
de desempleo de 5,48%, observandose un incremento en relacion al mismo mes del afio
anterior que fue de 4,65%, variacion que no favorece a las familias ecuatoriana, ya que

estos indices afectan directamente en su economia (Fred, 2010, pag.86).

Tasa de desempleo

FECHA PORCENTAJE
DICIEMBRE - 31 - 2013 4.86 %
DICIEMBRE — 31 - 2014 4.54 %

5.48 %

DICIEMBRE -31 - 2015

Fuente: Banco Central del Ecuador

- Factor politico-legal:

Consiste en un conjunto interactuante de leyes gubernamentales que influyen y limitan
la conducta de las organizaciones y personas en la sociedad. Varias de estas leyes, decretos
y reglamentos cubren aspectos como: practicas comerciales justas, proteccién ambiental,
determinacion de precios, garantias de los productos, entre otras. (Fischer. 2010, pagina

45).



Las cuestiones politicas ya sean locales, comerciales, laborales, fiscales, nacionales y
grupos de presion, influyen en las empresas e individuos en la sociedad, puesto que
mediantes los aspectos legales y politicos se establecen los Impuestos directos e indirectos
los cuales influyen en los gastos de los consumidores, en la demanda del mercado y tiene

impacto sobre la rentabilidad.

Ademaés los constantes cambios en el factor politico legal, genera incertidumbre y

especulacion en los inversionistas perjudicando al desarrollo empresarial del pais.

- Factor socio-cultural:

Los cambios sociales, culturales, demograficos y ambientales ejercen fuertes
repercusiones practicamente en todos los productos, servicios mercados y clientes. Las
oportunidades y amenazas que surgen de los cambios en las variables sociales, culturales,
demograficas y ambientales constituyen actualmente una sacudida y un desafio para las

organizaciones, pequefias y grandes, con y sin fines de lucro. (Fred David, pag. 87)

La provincia de Loja, una de las mas antiguas del pais, ha experimentado diversos
procesos de transicion demografica que le impregnan una caracteristica especial que es la
conservaciéon de una identidad arraigada en sus habitantes y con fuertes manifestaciones
culturales (musica, escritura, pintura, etc.). Estos procesos demograficos han configurado y
reconfigurado el espacio provincial. De acuerdo al dltimo Censo de Poblacién y Vivienda
(INEC, 2010) la provincia de Loja tiene 448.966 habitantes, el canton Loja cuenta con
214855 habitantes donde se encuentra la mayor poblacion provincial, lo que constituira
una gran ventaja para TECNI CENTRO POMA, ya que la con mayoria personas ha fijado
en este canton su asentamiento, por lo tanto al momento de implantarse y comercializar los

productos contaria con una amplia clientela, para ello debe prepararse y buscar estrategias
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que le permitan acaparar el mercado local, lo que tendrd como resultado el incremento de

ingresos econdmicos.

- Factor tecnoldgico:

Los cambios y descubrimientos tecnoldgicos revolucionarios, estan teniendo un efecto
dréastico en las organizaciones, en especial en las industrias eléctrica, informatica y la del
transporte. EIl internet por su parte actia como un motor econdémico nacional e
internacional y fomenta la productividad. Por lo tanto los avances tecnoldgicos crean
nuevos mercados, y dan como resultado la proliferacién de nuevos y mejores productos.

(Fred David, pag. 93-94)

La tecnologia desemperfia un papel fundamental en el desarrollo de una empresa; puesto
que esta presente en los diferentes estilos de vida del hombre moderno; este factor permite
a las empresas ofrecer un servicio agil, oportuno y seguro a sus clientes, sin embargo los
costos elevados se convierten en la mayor desventaja por parte de los inversionistas,
especialmente en lo que se refiere a la adquisicion de repuestos de vehiculos. Los medios
de comunicacion son una gran ventaja ya que su tecnologia estd avanzando a paso

agigantado, este factor bien aprovechado por la empresa conduciria a potenciar a clientes

futuros.
MATRIZ DE FACTORES EXTERNOS
FACTORES CARACTERISTICA O IMPORTANCIA
FACTOR ECONOMICO Salario béasico
Tasas de interés
Disminucién de la inflacion
FACTOR POLITICO Constantes cambios de leyes
FACTOR SOCIAL Gustos y preferencias
Calidad de servicio
FACTOR Innovacion
TECNOLOGICO Medios de comunicacion

Fuente: Investigacion directa
Elaboracion: La autora
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4.3 Analisis del microambiente o sector

- Competidores

Una de las maneras de analizar la competitividad es analizar los términos como grado
de semejanza de los mercados y similitud de los recursos para estudiar la rivalidad entre
los competidores. El grado de semejanza de los mercados se define como el nimero e
importancia de los mercados en los que una empresa compite con sus rivales. La similitud
de los recursos es el grado en que se pueden comparar el tipo y la cantidad de los recursos

internos de una empresa con los de un rival. (Fred David, pag. 100)

Entonces se puede decir que la competencia esta presente siempre y cuando las
organizaciones compitan en un mismo mercado, se puede considerar competencia para la
empresa TECNI CENTRO POMA aquellas empresas que se encuentren en su mismo

entorno y que presten los mismos servicios las cuales se citan las siguientes:

Distribuidora Luna
Se encuentra en el mercado con mas de 15 afios de experiencia, logrando satisfacer las

necesidades de sus clientes, por lo que se ha ganado su confianza y credibilidad.

Automotriz Beto
Automotriz Beto cuenta con una trayectoria de 12 afios, el buen trato al cliente le ha
permitido posesionarse en el mercado, el comercial cuenta con un stock muy variado, por

lo que se ha hecho merecedora de la fidelidad de sus clientes.
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Estas dos empresas son consideradas como competidores directos de la empresa

TECNI CENTRO POMA de la Ciudad de Loja.

- Proveedores:
Son aquellos que suministran los insumos de forma directa e indirecta a los locales
comerciales, repuestos, maquinarias, o cualquier otro producto, permitiendo que las

empresas realicen sus actividades de una manera eficiente.

Sin embargo se toma en cuenta a los proveedores como una de las fuerzas mas
competitivas, una empresa siempre tiene que tener bien definido cuales seran sus

proveedores en lo que se refiere a precio y calidad.

Las cinco fuerzas de Porter

Para el desarrollo de la presente propuesta, es preciso hacer referencia a la teoria que
comprende el modelo de las cinco fuerzas de Michael Porter, quien da a conocer, que
realizar un analisis estratégico-sistematico es muy importante ante los competidores,
clientes y entorno general. Ya que a través de las matrices elaboradas se podra determinar
la confiabilidad de aplicacion de negocios en un sector comercial, todo esto con la
finalidad de percibir como se desenvolveria en el medio competitivo “TECNI CENTRO
POMA”, al momento de ofrecer los servicios de venta de repuestos para vehiculos

livianos.

- Amenaza de entrada nuevos competidores:
El surgimiento de nuevas empresas y negocios de compra y venta de productos,

requieren el asesoramiento personalizado a sus clientes. Sin embargo, considerando la
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rentabilidad de un negocio, se prevé que haya la posibilidad que surjan empresas que
pretendan ingresar al mismo mercado, por lo tanto una empresa debe estar preparada para
enfrentar la competencia, contando con una tecnologia de punta que facilite la rapidez que
exige el mercado hoy en dia, ademas debera estar ubicada en un lugar estratégico, y
ofrecer una atencion de calidad que le permita ganar la confianza y credibilidad de quienes
son sus clientes, permitiéndole competir con las demas empresas que se dedican a las
mismas actividades y de esta manera enfrentar las diferentes amenazas que se presente sus

actividades cotidianas.

- La rivalidad entre competidores:

Generalmente la fuerza méas poderosa de todas, hace referencia a la rivalidad entre
empresas que compiten directamente en una misma industria, ofreciendo el mismo tipo de
producto. Una fuerte rivalidad entre competidores podria interpretarse como una gran
cantidad de estrategias destinadas a superar a los demas, estrategias que buscan aprovechar
toda muestra de debilidad en ellos, o reacciones inmediatas ante sus estrategias 0 movidas.

(Crecenegocios, s.f.) Recuperado de http://www.crecenegocios.com

El sector comercial de la ciudad de Loja, es muy amplio se observa la presencia de
varias empresas dedicadas a la misma actividad, los cuales utilizan diversas formas para
captar la atencion de los clientes, considerando ademas que existen locales comerciales
debidamente reconocidas en el mercado, las cuales gozan de prestigio frente a la

comunidad. Recuperado de http://www.crecenegocios.com

- Poder de negociacion de los proveedores:
Hace referencia al poder con que cuentan los proveedores de la industria para

aumentar sus precios y ser menos concesivos. Por lo general, mientras menor cantidad de
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proveedores existan, mayor sera su poder de negociacion, ya que al no haber tanta oferta
de los productos, éstos pueden facilmente aumentar sus precios y ser menos concesivos.

(Crecenegocios, s.f.)

El objetivo comercial de la empresa, no sera muy prometedor cuando los proveedores
estén bien organizados en el ambito de una plaza comercial, con altos recursos y
aceptacion del consumidor, ademéas que estén en condiciones de variar sus precios y
volumen de pedidos con respecto a los repuestos que ofreceria la empresa TECNI
CENTRO POMA a sus clientes en la provincia de Loja. Sin embargo, se puede tomar en
cuenta que complicaria a esta empresa si los proveedores de los insumos que proporcionan

son claves 0 no sean sustitutos en el mercado.

Los principales proveedores con los que contaria la empresa en estudio serian
Importadora Alvarez, Repuestos Automotriz Estandars, Kia Repuestos Originales,
Autopartes y Repuestos; cabe recalcar que una de la desventajas que tiene la empresa no
cuenta con un proveedor local, puesto que estos se encuentran ubicados en la ciudad de

Guayaquil.

- Poder de negociacion de los clientes:
Mientras menor cantidad de compradores existan, mayor sera su capacidad de
negociacion, ya que al no haber tanta demanda de productos, éstos pueden reclamar por

precios mas bajos y mejores condiciones. (Porter, 2012, pag. 156)

Por lo tanto si los clientes tienen mayor exigencia en los productos que ofrecera la

empresa en estudio, esto generara que tenga que reducir los precios lo que incidird en su
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rentabilidad, por ello se deberia analizar la sensibilidad de los clientes a lo que estan
expuestos, los cambios de precio y asi predecir los efectos potenciales en caso de ajustar el
precio de los servicios que presta la empresa, ante ello seria mas factible tener mas
contacto con los clientes a través de llamadas y medios de informacion como: hojas
volantes, afiches y demas formas de interactuar con el cliente, con la finalidad de mantener
la cartera activa sin arriesgar la posibilidad de perder los clientes ya conocidos. La empresa
TECNI CENTRO POMA ofrecerd precios comodos, servicio de calidad, atencion
personaliza y asesoramiento gratuito, que conlleven a satisfacer a los clientes y expandirse

en la plaza comercial.

- Ingresos de productos sustitutos:

Corresponde al ingreso potencial de empresas que producen o venden productos
alternativos a los de la industria. La presencia de productos sustitutos suele establecer un
limite al precio que se puede cobrar por un producto, un precio mayor a este limite podria
hacer que los consumidores opten por el producto sustituto. La amenaza de ingreso de
nuevos productos al mercado, la tecnologia mientras continua avanzando, las politicas de
gobierno de un pais que cada vez son cambiantes, la oferta y la demanda de un buen
producto y servicio es lo que el consumidor exige, son algunos de los factores que inciden
en la estabilidad de un negocio, por lo que se deduce que si los nuevos productos sustitutos
entraran a precios mas bajos, se generaria una reduccién de los margenes de utilidad de la

empresa. (Crecenegocios, s.f.) Recuperado de http://www.crecenegocios.com

En lo que se refiere a la empresa en estudio los productos sustitutivos corresponderian
a los repuestos genéricos, sin embargo no afectaria a la misma puesto que se ofreceran

también este tipo de productos.
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5. ANALISIS FODA

TABLA N° 2

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Personal capacitado para la atencién al

cliente.

La empresa estard ubicada en una zona

visible al transito.

Los servicios otorgados seran econémicos y

accesibles al publico.

Sistemas de contabilidad agiles.

Acceso de nueva tecnologia.

Facilidad de créditos, y costos bajos por
parte de las entidades financieras
publicas.

La utilizacién de los diferentes medios de
comunicacion.

Crecimiento del parque automotor.
Ubicacion preferencial y accesible.

DEBILIDADES

AMENAZAS

Ser una empresa nueva en el mercado.
Necesita financiamiento para respaldar el
capital.

No tener un posicionamiento en el
mercado.

Congestion de vehiculos en horas picos

Empresa con mas afios de trayectoria.
La tecnologia de la competencia
Publicidad y promocion por parte de
la competencia.

Nueva competencia.

Diversificacion de precios.

Fuente: Investigacién directa
Elaboracion: La autora

6. MERCADEO O MARKETING

6.1. Objetivos.- Los objetivos de la propuesta de negocio son:

ofertados.

publicidad

Lograr un constante crecimiento en el nivel de ventas por medio de los productos

Definir la demanda insatisfecha sobre el servicio ofertado.
Buscar el medio de distribucién adecuado para la entrega del producto al cliente final.

Determinar el comportamiento del consumidor para definir estrategias de promocion y

- Analizar los canales de comunicacién y promocion adecuados que potencialicen la

demanda.

de los mismos, cada tres meses.
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6.2. Segmento de mercado
El mercado al que esta dirigido el proyecto corresponde a los propietarios de vehiculos
livianos del canton y ciudad de Loja, que segun datos obtenidos del Centro de

Matriculaciéon Vehicular, GADM, Loja, censo del afio 2014 es de 48.304.

- Descripcion del Producto

Caracteristicas del producto
Las principales caracteristicas de los productos que ofrecerad el almacén Tecnicentro
Poma, seran repuestos para vehiculos livianos, que gozaran de calidad, disefio, variedad,

precios accesibles y entrega oportuna.

PRODUCTO CARACTERISTICAS

Es un repuesto que reduce la friccion entre
un eje y las piezas conectadas a este, por
medio de rodadura que le sirve de apoyo y

facilita su desplazamiento.

Rulimanes

”'\\\\\ eppmenseeel | Cste repuesto se encarga de transmitir la
™ \\ chispa de encendido dentro de la camara de

combustion del propulsor
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Son elementos bésicos en la seguridad en la
conduccion, parada Yy estabilidad del

vehiculo.

Pastillas

Son repuestos esenciales dentro del sistema
de frenado del automovil, ya que
proporcionan la friccion necesaria a los
discos de freno, de tal forma que cuando

accionamos el pedal el vehiculo se detiene.

Son parte del mecanismo del freno,
mediante la friccion mecanica se logra el

efecto de frenado.

Bomba de agua

Su funcién es de asegurar una circulacion
constante del refrigerante y que el sistema
de refrigeracion pueda mantener el

equilibrio del motor.
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Tabla N° 3

VARIABLES GEOGRAFICAS

‘

ECUADOR
Region Sur
Provincia Loja
Ciudad Loja
Parroquias El Sagrario, Valle, San Sebastian, Sucre

Tipo de poblacién Urbano
Tipo de clima Calido frio

Idioma Espariol

Fuente: GAD, Municipal de Loja
Elaborado por: La Autora.

Tabla N° 4
VARIABLES DEMOGRAFICAS

TIPO DE POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA

le] =1 W-Yei[o]\\

Edad de 18 - 65 afios

Masculino y Femenino
Estado Civil Soltero, Casado, Viudo, Divorciado, Union Libre

Fuente: INEC
Elaborado por: La Autora

20



Tabla N° 5

ESTADISTICAS DE MATRICULACION DE VEHICULOS LIVIANOS
2014

MESES |GENERAL VET'ACSUELES Villfs%: S| ToTAL
ENERO 2605 1563 1042 2605
FEBRERO 3946 2170,3 1775,7 3946
MARZO 4183 2509,8 1673,2 4183
ABRIL 4354 3047,8 1306,2 4354
MAYO 4385 3069,5 1315,5 4385
JUNIO 4458 2674,8 1783,2 4458
JULIO 4380 3066 1314 4380
AGOSTO 4372 2623,2 1748,8 4372
SEPTIEMBRE 4140 2484 1656 4140
OCTUBRE 4002 1600,8 2401,2 4002
NOVIEMBRE 4525 2036,25 2488,75 4525
DICIEMBRE 2954 1624,7 1329,3 2954
TOTAL: 48304 48304

Fuente: Centro de Matriculacion Vehicular, GADM, Loja
Elaborado por: La Autora
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6.3 Metodologia

Materiales.- Para el desarrollo del presente trabajo se utiliz6: material bibliogréfico:
libros, textos, tesis, suministros de oficinas. Equipo de computacion: computadoras,

impresoras, entre otros.

Métodos:

Deductivo.- Ayudo a analizar todos los aspectos que se encuentran involucrados dentro
del estudio del tema, determinando asi la informacion que fue atil para efectuar el estudio

de mercado y obtener la oferta y la demanda que existe actualmente.

Inductivo.- Permitié realizar todos lo que involucra el estudio técnico, administrativo y
financiero, en base a los requerimientos necesarios para la empresa propuesta y asi

determinar su factibilidad.

Analitico.- Se lo utiliz6 al analizar toda la informacién que se obtuvo dentro del
cumplimento de los objetivos para asi conocer, si seria rentable y favorecedor la ejecucion

del proyecto.

Matematico.- Sirvio para el desarrollo y aplicacion del estudio financiero, para conocer
cudl es el monto de la inversion, la rentabilidad que se obtendra, ademés para realizar la

debida evaluacion econémica.

Estadistico.- Se lo emple0 para la obtencidn de los resultados de las encuestas aplicadas a
la muestra, las que sirvieron para analizar la situacion actual y asi determinar la demanda

del proyecto.
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Técnicas:

Encuesta.- Se utilizé para la aplicacion de un banco de preguntas, para conocer la
disponibilidad acceder a la nueva empresa, y asi determinar qué tan factible sera el

proyecto objeto de estudio.

Recoleccion Bibliografica.- Ayudé a recopilar la informacién que sirvio para
fundamentar el tema objeto de estudio, utilizando solo aquella que fue de relevancia para

su desarrollo, obteniéndola de libros, folletos, leyes, articulos e internet.

Poblacion y Muestra

Para determinar el total de encuestas a aplicar se utilizd el total de vehiculos livianos
matriculados que es de 48.304, con una tasa de crecimiento del 11.4%, segun informacién
obtenida de la base de datos del Centro de Matriculacion Vehicular, GADM, de la ciudad

de Loja.

De igual manera se utilizo el total de locales de compra y venta de repuestos para
vehiculos, existentes en la parroquia El Valle, los cuales son de 109, dato obtenido de la

Céamara de Comercio de Loja.

6.4 Calculo de la muestra

Para su calculo se utilizé una formula estadistica que corresponde a una poblacion
finita, puesto que se conoce con exactitud el numero de vehiculos livianos matriculados en

la ciudad de Loja y el nimero de comerciales existentes en la parroquia El Valle.
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Ng2z?

- (N —1)e*+ o%z?

~ 48.304 % (0,5)% * (1.96)2
"= (48304 — 1) = (0.05)% + (0,5)% * (1.96)2

n = 381, encuestas aplicar a los propietarios de vehiculos livianos

B 109 * (0,5)2 * (1.96)2
"~ (109 — 1) * (0.05)2 + (0,5)2 * (1.96)2

n

n = 85 encuestas aplicar a los comerciales

6.5 Analisis de mercado

6.5.1 Andlisis de la demanda

El andlisis de la demanda se realiz6 con el fin de obtener informacion primaria del
mercado, se aplicaron 381 encuestan a las personas que poseen vehiculo liviano. A
continuacién se presenta el analisis de los datos obtenidos durante la aplicacion de las
encuestas a los diferentes propietarios de vehiculos livianos de la ciudad de Loja, de

acuerdo a la muestra obtenida.
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Anélisis de interpretacién de encuestas.

1. ¢Tiene usted vehiculo liviano?

TABLA N° 6

FRECUENCIA PORCENTAJE

355 93%
26 7%
381 100%

FUENTE: Propietarios de vehiculos livianos de la ciudad de Loja
Elaborado: La Autora

GraficoN° 1

Vehiculo liviano

7%

W Si

B No

FUENTE: Propietarios de vehiculos livianos de la ciudad de Loja
Elaborado: La Autora

El 93% de los encuestados manifestaron que si tienen vehiculo liviano, mientras que el
7% indicaron que no, por lo que se puede concluir que la mayor parte poseen vehiculos lo

que es conveniente para el desarrollo del proyecto.
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2. ¢En caso de que sea afirmativa su respuesta de que marca es su vehiculo?

Tabla N° 7

_ FRECUENCIA PORCENTAJE
Crer ) -
ot 3% 100%

FUENTE: propietarios de vehiculos livianos de la ciudad de Loja
Elaborado: La Autora

GRAFICO N° 2

MARCA

12% 1%

7%

1%
3%

FUENTE: Propietarios de vehiculos livianos de la ciudad de Loja
Elaborado: La Autora

El 24% de los encuestados usan la marca Chevrolet, el 18% utilizan la marca Mazda, el
17% utilizan la marca Toyota, el 15% la marca Daewoo, y el 12% la marca Ford; Lo que

nos demuestra que el repuesto mas vendido llegaria a ser de la marca Chevrolet.
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3. ¢A qué afo corresponde su vehiculo liviano?

TABLA N° 8
FRECUENCIA PORCENTAJE
101 28%
158 45%
96 27%
355 100%

FUENTE: Propietarios de vehiculos livianos de la ciudad de Loja
Elaborado: La Autora

GRAFICO N° 3

ANO DEL VEHICULO

2000 - 2005
m 2006 - 2010
m2011-2015

FUENTE: Propietarios de vehiculos livianos de la ciudad de Loja
Elaborado: La Autora

El 45% de encuestados demuestran que el 45% de los vehiculos estan entre el afio
2006-2010, el 28% corresponden al afio 2000-2005 y el 27% entre 2011-2015; por lo
que se puede evidenciar que los vehiculos mas utilizados son del afio 2006-2010, con lo

cual debemos tener en stock mas de repuestos para vehiculos de afios mencionado.
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4. ¢Adquiere usted repuestos para sus vehiculos?

TABLA N°9

FRECUENCIA PORCENTAJE

310 87%
45 13%
355 100%

FUENTE: Propietarios de vehiculos livianos de la ciudad de Loja
Elaborado: La Autora

GRAFICO N° 4

ADQUIERE REPUESTOS

mS
ENO

FUENTE: Propietarios de vehiculos livianos de la ciudad de Loja
Elaborado: La Autora

Del total de las 355 encuestas el 87% si adquiere repuestos para su vehiculo, mientras
que el 13% dijo que no adquiere. Esto me indica que el proyecto a implementarse va a

tener acogida por la ciudadania.
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En caso de que su respuesta numero 3 fue positiva conteste las siguientes

interrogantes:

5. ¢Con qué frecuencia adquiere estos repuestos?

TABLA N° 10

_ FRECUENCIA PORCENTAJE
_ 310 100,00%

FUENTE: Propietarios de vehiculos livianos de la ciudad de Loja
Elaborado: La Autora

GRAFICO N°5

FRECUENCIA QUE ADQUIERE ESTOS REPUESTOS

5%

FUENTE: Propietarios de vehiculos livianos de la ciudad de Loja
Elaborado: La Autora

B Mensualmente
B Semestral

1 Anualmente

Como se puede observar en la grafica que el 84% adquieren mensualmente los
repuestos mientras el 11% adquieren semestralmente, 5% indican que lo hacen anualmente

lo que nos demuestra que existe un mercado amplio al cual dirigirse.
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6. ¢Los repuestos que usted adquiere son?

TABLA N°11

FRECUENCIA PORCENTAJE

212 68%
98 32%
310 100%

FUENTE: Propietarios de vehiculos livianos de la ciudad de Loja
Elaborado: La Autora

GRAFICO N°6

TIPO DE REPUESTOS

B Originales

B Alternos

FUENTE: Propietarios de vehiculos liviano de la ciudad de Loja
Elaborado: La Autora

De los porcentajes se desprende que 68% compran repuestos originales y el 32%
compran repuestos alternos por lo cual deduzco que el mercado es amplio y apto para la

implementacién de un almacén de repuesto.
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7. ¢Usted adquiere los repuestos a?

TABLA N° 12

FRECUENCIA PORCENTAJE

175 56%
135 44%
310 100%

FUENTE: Propietarios de vehiculos livianos de la ciudad de Loja
Elaborado: La Autora.

GRAFICO N°7

FORMAS DE PAGO

FORMA DE PAGO

B Crédito

B Contado

FUENTE: Propietarios de vehiculos livianos de la ciudad de Loja
Elaborado: La Autora

Claramente podemos observar que el 56% son a crédito y el 44% son al contado nos
damos cuenta que los repuestos son costosos y los almacenes dan la facilidad para

adquirirlos a crédito.
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8. ¢Donde adquiere usted los repuestos?

TABLA N° 13

_ FRECUENCIA  PORCENTAJE

FUENTE: Propietarios de vehiculos livianos de la ciudad de Loja
Elaborado: La Autora.

GRAFICON° 8

LUGAR DE ADQUISICION

H Almacen de Repuestos
Aguilera
B Repuestos Originales

= Ingeniero Mufoz

M El Tambor

m Otros

FUENTE: Propietarios de vehiculos livianos de la ciudad de Loja
Elaborado: La Autora.

Segun las encuestas realizadas nos indican que el 30% realizan sus compras en
repuestos Aguilera, el 23% en repuestos Originales, el 15%, Ing. Mufioz, y el 9% Almacén
el Tambor, con esto concluimos que nuestra mayor competencia estaria fijada en el

Almacén de Repuestos Aguilera.



9. ¢ Por qué prefiere comprar los repuestos en este almacén? (Por lo menos

seleccione 2)

TABLA N° 14

FRECUENCIA PORCENTAJE

120 39%
110 35%

80 26%
310 100%

FUENTE: Propietarios de vehiculos livianos de la ciudad de Loja
Elaborado: La Autora

GRAFICON° 9
PREFERENCIAS AL COMPRAR LOS RESPUESTOS

B Precio
B Variedad

i Servicio

FUENTE: Propietarios de vehiculos livianos de la ciudad de Loja
Elaborado: La Autora

Refiriéndonos a las encuestas realizadas los clientes observan mas el precio para
realizar su compra con un porcentaje del 43%, con un 31%, la variedad y con un 25%, el

servicio con lo que concluimos que necesitamos productos al alcance de todos.



10. ¢En caso de existir una nueva empresa dedicada a la comercializadora de
repuestos para vehiculos livianos. Estaria dispuesta a adquirir estos

productos?

TABLA N° 15

FRECUENCIA PORCENTAJE

237 76%
73 24%
310 100%

FUENTE: Propietarios de vehiculos livianos de la ciudad de Loja.
Elaborado: La Autora

GRAFICO N°10

DISPONIBILIDAD DE ACEPTACION DE LA NUEVA EMPRESA.

S ENO

FUENTE: Propietarios de vehiculos livianos de la ciudad de Loja
Elaborado: La Autora

Segun las encuestas realizadas el 76%, demuestran que la empresa tiene aceptacién es
decir podemos introducirnos en el mercado sin riesgos alguno; mientras que el 24%

demuestra que no.
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11. ¢Queé tipo de repuestos compraria con mayor frecuencia

TABLA N° 16

TIPO DE REPUESTOS QUE MAYORMENTE SE VENDE

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Rulimanes 150 6,47%
Bujias 165 7,12%
Filtros de aire y gasolina 134 5,78%
Amortiguadores 155 6,69%
Pastillas 145 6,26%
Zapatas 148 6,38%
Bomba de agua 98 4,23%
Bomba de gasolina 85 3,67%
Empaques 136 5,87%
Baterias 70 3,02%
Disco de freno 162 6,99%
Platos de presion del embrague 45 1,94%
Bomba de distribucion 21 0,91%
Tambores 140 6,04%
Hojas de muelle 23 0,99%
Bujes 167 7,20%
Pernos 176 7,59%
Arandelas 29 1,25%
Chapa de biela 21 0,91%
Pifiofies 158 6,82%
Piloto 31 1,34%
Brazo de viela de compresor 30 1,29%
Otros retenes 29 1,25%
TOTAL 2318 100%

FUENTE: Propietarios de vehiculos livianos de la ciudad de Loja

Elaborado: La Autora
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GRAFICO N°11

TIPO DE REPUESTOS QUE MAS SE COMPRARIA

= Rulimanes = Bujias = Filtros de aire y gasolina

= Amortiguadores = Pastillas = Zapatas

= Bomba de agua = Bomba de gasolina = Empagues

m Baterias u Disco de freno u Platos de presion del embrague
= Bomba de distribucion = Tambores Hojas de muelle

= Bujes = Pernos Arandelas

= Chapa de biela = Pifiofies = Sintronizadores

n Balbulas de caberote s (Otros

1% 1% 1%

FUENTE: Propietarios de vehiculos livianos de la ciudad de Loja
Elaborado: La Autora

Segun las encuestas realizadas el repuesto que mas se compraria son los pernos con un
porcentaje del 7,59%; seguida por las bujias con un porcentaje del 7,12%: y con el 0,91%

tenemos el repuesto, chapa de biela como uno de los menos vendidos.
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12. ¢ Porque medios de comunicacién le gustaria informarse sobre la nueva

empresa

TABLA N° 17

FRECUENCIA PORCENTAJE
35 7%

185 36%

45 9%

22 4%

221 44%

508 100%

FUENTE: Propietarios de vehiculos livianos de la ciudad de Loja
Elaborado: La Autora

GRAFICO N°12

MEDIOS COMUNICACION

® Hojas volantes
H Radio
 Prensa escrita
H Television

B Redes sociales

FUENTE: Propietarios de vehiculos livianos de la ciudad de Loja
Elaborado: La Autora.

Segun las encuestas realizadas la empresa podria anunciar su ingreso al mercado
por medio de las redes sociales con un 44%, un 36% la radio, un 9% prensa escrita, un 7%
hojas volantes y un 4% television; por lo cual nuestra empresa tendria buena aceptacion, ya

que las redes sociales son utilizadas por la mayoria de personas.
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ENCUESTAS APLICADAS A OFERENTES

1. Usted comercializa repuestos para vehiculos livianos

TABLA N° 18

FRECUENCIA PORCENTAJE
85 100%
0 0%
85 100%

FUENTE: Propietarios de vehiculos livianos de la ciudad de Loja
Elaborado: La Autora

GRAFICO N°13

COMERCIALIZA REPUESTOS LIVIANOS

0%

mSi

m No

FUENTE: Propietarios de vehiculos livianos de la ciudad de Loja
Elaborado: La Autora.

Segun las encuestas realizadas a los oferentes se comercializa el 100% de repuestos
para vehiculos livianos con lo cual obtendremos competencia y un 0% que no se

comercializa repuesto para vehiculos livianos.
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2. ¢(Cuanto vende semanalmente en lo que respecta a repuestos para vehiculos

livianos?

TABLA N° 19

FRECUENCIA PORCENTAJE
23 27%
35 41%
20 24%
4 5%
3 4%
85 100,00%

FUENTE: Propietarios de vehiculos livianos de la ciudad de Loja
Elaborado: La Autora

GRAFICO N°14
CANTIDAD DE REPUESTOS PARA VEHICULOS LIVIANOS QUE USTED

VENDE SEMANALMENTE

5% 4%
M $1000a $ 4000
m $4001a $ 8000
# $8001 a $12000
 $12001 a $16000
m $16001 a $20000

FUENTE: Propietarios de vehiculos livianos de la ciudad de Loja
Elaborado: La Autora.

Segun las encuestas realizadas a los oferentes, el 41%, vende semanalmente un
aproximado entre $4001 a $8000; lo cual nos garantiza que nuestra empresa con repuestos
variados alcanzara ingresos elevados; el 27% con unas ventas semanalmente de $1000 a
$4000; un 24% de ventas semanalmente de $8001 a $12000; un 5% de ventas entre $12001

a $16000 y un 4% de ventas entre $16001 a $2000.
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3. ¢ Qué tipo de repuestos se venden con mayor frecuencia?

TABLA N° 20

I DETALLE " FRECUENCIA PORCENTAJE N°encuestas
‘Rulimanes 84 99% 85
‘Bujas 83 98% 85
Filtros de airey gasolina 82 96% 85
Amortiguadores 85 100% 85
Pastillas 81 95% 85
‘Zapatas 85 100% 85
‘Bombadeagua 56 66% 85
‘Bombadegasolina 45 53% 85
‘Empaques 85 100% 85
‘Baterlas 85 100% 85
‘Discodefreno 83 98% 85
‘Bombadedistribucion 34 40% 85
‘Tambores 80 94% 85
‘Hojasdemuelle 32 38% 85
‘Bujes 85 100% 85
‘Pernos 85 100% 85
‘Arandelas 32 38% 85
‘Chapadebiela 20 24% 85
‘Pifiones 80 94% 85
Piloto 29 34% 85
'Brazo de biela de compresor 31 36% 85

FUENTE: Propietarios de vehiculos livianos de la ciudad de Loja
Elaborado: La Autora
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GRAFICO N°15

TIPO DE REPUESTOS QUE MAYORMENTE SE VENDE

B Rulimanes

B Bujias
28% _ 949 34% 36% 34% H Filtros de aire y gasolina
38%:\\ B Amortiguadores

100% ___ 100%
M Pastillas

100% 0
95% B Zapatas

38% B Bomba de agua

94%
40%

100% B Bomba de gasolina

m Empaques

100%

M Baterias

M Disco de freno

m Platos de presion del
embrague

® Bomba de distribucién

m Tambores

FUENTE: Propietarios de vehiculos livianos de la ciudad de Loja
Elaborado: La Autora

Segun las encuestas realizadas a los oferentes el repuesto con mas ventas es de los
amortiguadores, zapatas, empaques, baterias, bujes y pernos con lo cual nos permite
obtener en mi almacén repuestos variados, de precios diferentes para obtener mayor

acogida del publico.
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4. ;Como usted realiza el pago al adquirir los repuestos de sus distribuidores?

TABLA N° 21

FRECUENCIA PORCENTAJE
85 100%
0 0%
85 100%

FUENTE: Propietarios de vehiculos livianos de la ciudad de Loja
Elaborado: La Autora

GRAFICO N°16

FORMA DE PAGO

B Crédito

W Contado

FUENTE: Propietarios de vehiculos livianos de la ciudad de Loja
Elaborado: La Autora

Seguln las encuestas realizadas a los oferentes, la forma de pago mas utilizada al
momento de adquirir repuestos es a crédito con el 100%; con lo cual tendré que realizar
diferentes formas de pago al igual que obtener precios comodos para que los productos

estén al alcance del publico en general.
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5. ¢ El crédito que le otorgan es?

TABLA N° 22

FRECUENCIA PORCENTAJE
0 0%
0 0%
85 100%
0 0%
85 100%

FUENTE: Propietarios de vehiculos livianos de la ciudad de Loja
Elaborado: La Autora

GRAFICO N°17

TIEMPO DEL CREDITO

0%

B Para una semana
B Para quince dias
[ Para un mes

B Para tres meses

FUENTE: Propietarios de vehiculos livianos de la ciudad de Loja
Elaborado: La Autora.

Segun las encuestas realizadas el tiempo de crédito maximo es de un mes con el 100%; con

lo cual debo realizar diferentes formas de pago.
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Anadlisis de la demanda actual.

Demanda potencial

La demanda potencial del proyecto se la determind segun datos obtenidos por la
pregunta nimero 1, que indica el total de encuestados que poseen vehiculo liviano y
corresponde al 93%, por lo tanto del total de la poblacidn se determiné este porcentaje para
poder obtener la demanda potencial (48304 * 93% = 44923) y se la proyecto con la tasa de

crecimiento de la poblacion.

- TASA DE
PERIODO ANOS PARQUE AUTOMOTOR
CRECIMIENTO
1 2011 1,14 32739
2 2012 1,14 37271
3 2013 1,14 42431
4 2014 1,14 48304
5 2015 1,14 54991
6 2016 1,14 62604
7 2017 1,14 71270
8 2018 1,14 81136
8 2019 1,14 92368
FUENTE: INEC

ELABORADO POR: La Autora

Dx =Db (1+i)™

En donde:

Dx= Demanda para el afio proyectado

Db= demanda base

n= periodo de tiempo. Afios de Db a DF (Lunay Chavez. (2001), pag. 15 - 21)
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TABLA N° 23

PROYECCION DE LA DEMANDA POTENCIAL

. PARQUE DEMANDA POTENCIAL
ANO AUTOMOTOR 93%
2014 48304 44923
2015 53811 50044
2016 59945 55749
2017 66779 62104
2018 74392 69184
2019 82872 77071

FUENTE: Tabla N° 6

ELABORADO POR: La Autora

La proyeccion se la realizd considerando la tasa de crecimiento del parque automotor

que es de 11,4% anual, segun informacién obtenida de la Agencia de Transito de Loja.

Demanda real

Para determinar la Demanda Real del proyecto se considerd a la poblacién que

compra repuestos. Pregunta N° 4 (44.923 * 87 % = 39083)

TABLA N° 24

PROYECCION DE LA DEMANDA REAL

] - D. REAL
N ARO D. POTENCIAL 8700
0 2014 44.923 39.083
1 2015 50.044 43.538
2 2016 55.749 48.502
3 2017 62.104 54.031
4 2018 69.184 60.190
5 2019 77.071 67.052

FUENTE: TablaN° 9y 23

ELABORADO POR: La Autora
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Demanda efectiva:

Para determinar la demanda efectiva del proyecto se tomd la poblaciéon que estaria de

acuerdo en adquirir los repuestos en la nueva empresa. Pregunta N° 10, (39083 * 76% =

29703)

TABLA N° 25

PROYECCION DE LA DEMANDA EFECTIVA

o < D. EFECTIVA

N ANO D. REAL 26%

0 2014 39.083 29.703
1 2015 43.538 33.089
2 2016 48.502 36.861
3 2017 54.031 41.063
4 2018 60.190 45.745
5 2019 67.052 50.959

FUENTE: Tabla N° 15y 23
ELABORADO POR: La Autora.

Se considerd necesario establecer la frecuencia con la que la poblacion compra los

repuestos, es asi que se tomo como referencia la pregunta N° 5.

TABLA N° 26

USO PERCAPITA

USO PERCAPITA

DESCRIPCION
Mensualmente 260 260* 12 3120,00
Semestral 35 35*2 70,00
Anualmente 15 15*1 15,00
TOTAL 310 3205,0

FUENTE: Tabla N° 10
ELABORADO POR: La Autora

Una vez establecido el uso per capita, cuyo resultado dio 10.34, (3.205 / 310) se

procede a calcular la demanda efectiva total, tal como se muestra a continuacion




TABLA N° 27

DEMANDA EFECTIVA TOTAL

_ DEMANDA CANTIDAD DE COMPRA DEMANDA
ANO EFECTIVA ANUAL POR PERSONA EFECTIVA
UNIDAD TOTAL

0 29703 10,34 307.128
1 33089 10,34 342.141
2 36861 10,34 381.145
3 41063 10,34 424.595
4 45745 10,34 472.999
5 50959 10,34 526.921

FUENTE: Tabla N° 25y 26
ELABORADO POR: La Autora.

Andlisis de la oferta

Para el andlisis de la oferta se procedi6 a realizar una entrevista a 85 propietarios de

los almacenes de repuestos livianos de la ciudad de Loja, los (85 locales * 60 clientes a la

semana * 4 semanas * 12 meses del afio = 244800), este valor fue proyectado con la tasa

de crecimiento del parque automotor.

TABLA N° 28

ALMACENES DE LA CIUDAD DE LOJA

# ALMACENES LOCALES CANTIDAD DE TOTAL
DE REPUESTOS CLIENTES SEMANAL ANUAL
85 Almacenes de repuestos 60 244800

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORADO POR: La Autora
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TABLA N° 29

OFERTNA PROYECTADA
ANOS OFERTA
0 244800,00
1 272707,20
2 303795,82
3 338428,54
4 377009,40
5 419988,47

FUENTE: Tabla N° 28
ELABORADO POR: La Autora

Balance entre oferta y demanda

Es indispensable realizar un andlisis comparativo entre la demanda y la oferta, para
de ésta manera poder determinar la demanda insatisfecha existente en el Cantén. Mediante
el célculo de la demanda insatisfecha se puede determinar la posibilidad de que pueda o no

ingresar a operar la empresa al mercado.

Demanda Insatisfecha= Demanda Efectiva -Oferta

TABLA N° 30

DEMANDA INSATISFECHA

= DEMANDA
ANOS DEMANDA EFECTIVA OFERTA INSATISFECHA
0 307128 244800,00 62328
1 342141 272707,20 69433
2 381145 303795,82 77349
3 424595 338428,54 86167
4 472999 377009,39 95990
5 526921 419988,46 106932

FUENTE: Tabla 27y 29
ELABORADO POR: La Autora
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6.5.2. Analisis de la oferta.

ANALISIS DELOS COMPETIDORES

DESCRIPCION LA CASA DEL REPUESTO DISTRIBUIDORA LUNAS FERROAUTOMOTRIZ TECNICENTRO Y ANEXOS AUTOMOTRIZ BETO

Conosy coronas angueres Ruimanes Rueda

Bujes Bujes Bujes Bujes Bujes

Fifos de ey gasolna Discos y laio de embrague Fifos de aey gasoina Fitos de e y asolna Bonta de hyeceion

Amoriquadores Medas unes Rulmn de cacan y caucho Amoriquadores Amoriquadores

Pasflls Pasiles Pestles Pastles Pesiles

Lapats Bases de malor Lapats Lapals Lapalas

Bomba e ague Bomba de ague Bomba e ague Bomba de agua Bomba de ague

Bomba de gesoing Bomba d gesoing Bomba e gesoina Bomba de gasolna

Empaques dobles Empaques dobles Empaques dobles Empaues dobls
Baerias Baleris Baerias Baerias

Discn de feno Discn e feno Discn g eno Tomilos ara lanfas

PRODUCTO  |Paosce resion el embrague Plesce presiondelembrague Piny bosies Pleos de resion delembrague luminaciony siema electin

Bomba de disbucion Bomba de disibucion Refenedorde ueda Pastlas Bomba de disibucion

Tamfores K de bonba de agua Tamhores Sensores Tambores

Hojas de muele Hojas de muele Brazos de biee Hojas de muele

Bujes e paguee Bujes e pagueke Bijes depaquee Ssmas de fenado

Pemos rugda Pers rueda Pemos rugda Pamos uea hyecres

randels Arandels Puimonde are Arandels Sisema defenado
Chapa e ica Chapa d biela Siskma de combustole

Piofs Piofs Piofes Palancas Piofs
Rekenedor d¢ rugda Pisones de mobry camises Bujes Sionzadores

Balouls de cabezo Recuperador e aceie
Otos refenes Otos reees Otos reees

49




ANALISIS DE LOS COMPETIDORES

DESCRIPCION LA CASA DEL REPUESTO DISTRIBUIDORA LUNAS FERROAUTOMOTRIZ TECNICENTRO Y ANEXOS AUTOMOTRIZ BETO
E amacen e peguefono fene Es grands perono cuenta con Es ampinse nerer porel Escasauminacion ¢l nido dg Disibucon nadecuada ¢ o
PRESENTACION  {fuminacin 100050 repusiosnecesaros Nidode fanspors esado s vefiulos nrire 2 vena Dlnt
10 6st e 2003 residenol
Manean unadecuadoimentriodelos  No cuenlan on un sk vredo Los producs gue fiee sonde e caldago hy una aencion ce alad Laakncionl cienenoes a
Droducs eisknes DOr 0 Gue 1o lens fenen dfciencade conocmients priorda fenen queesperer
CALIDAD ,
Qe sl Dusca g o reues enloserefere arepuess QU8 e desocupe fla de er
senofolado g
Conosy coronas 1850
Bujes 48 Ruimanes Rueda 5
Bujes 448 Discos ypleos ce embrague 099 Bujes 49 Bujis 50 Bujes
Fitos de aey gasolna 1.3 Wediasures 1000 Fitos de ae y gasona 5.0 Fitos deae  gasona 0 Bonba de yecion 4
Amoriguadores 06 Pastles 0 Ruimn de caran  caucho 32 Ruiman decarn y caucho 37 Amoriguadores 17
Pastles 08 Bases de molor 0.0 Pastles .0 Pastles 2.0 Pastles 30
Lapats 105 Bomba de aqua 7 L20als 6,0 Lapatas T3 Lapalas§
Bomba de agua 137 Bomba de asolna 1.0 Bomba deaqua 345 Bomba de agua 400 Bomba deagua 0
Bomba de esolna 125 Empaques dobes (%0 Bomba de esola 340 Bomba de gasona .0
Empaques dobles 060 Belors 60 Empaques dobes .50
Belois 0 Bloras 15 Beloes 16
DS Discode eno 093 Pleos de presion delembrague 450 Discode eno .35 Diseode eno Tomlospara lanas (.60
Pleos de presion delembraque 285~ [Bombde disbucion 49 Piny bosies 40 Piny bosies lumiacion ySema electicn 2
Bomba de dsfbucibn 399 Kt debonta de aqua 280 Reenedor d rueda 27 Bomba de dstbucin 30
Tambores 04 Hops e muele 15 Tamboresd 80 Tamtores 15 Tamhores 18
Hojs e muele 326 Brazos de b 55 Brazos de i 57
Bujes ce paqueke 099 Pemos rueda 080 Bujes ce pagueis 500 Bijes e paguele 5.0 Ssmas defenedo 130
Pemos rugda 04 Arandels 132 Pemos rueda 0,10 Pemos rugda0%) Iyectres 17
Arandgles 2, Crapa de b 359 Puimon deaie 28 Puimon deaie 30 iskma defenado 5
Piofes 250 Crapa de i 11,0 Chapa de bia 13
Piofes 075 Renedor e ueda 16,00 Piofes 300 Piofes 5 Piofes 750
Pisones de malr y camisas 9 Sitonizadors 11
Recuperador d aceled X0
Oros renes 70 Otos rens 6.0
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6.5.2.1. Estrategia de los competidores

Estrategia Competidor 1 Competidor 2 | Competidor3 | Competidor 4 Competidor 5
¢ Cudles son las | Productos con costos | Posee La mayor parte | Posee buenos Posee productos
diferencias en elevados, por lo que | desabastecimi | de sus productos lo que | genéricos y originales
comparacion estono es ento de productos son es muy a costos adecuados
VM con mis significativo. inventarioen | genéricos, lo significativo lo que es muy
productos? Son cierto que no es muy significativo
estas productos, lo | significativo
diferencias que no es muy
significativas? significativo
¢, Quiénes son Parque automotor de | Parque Parque Parque Parque automotor de
los clientes de vehiculos livianos automotor de | automotor de automotor de vehiculos livianos y
mis vehiculos vehiculos vehiculos pesados
competidores y livianos livianos y livianos
cuanto difieren pesados
de mis clientes?
¢ Cuales son las | - Se encuentra en -Zona de - Zona muy - Afluencia de - Zona comercial y
ventajas y una zona de mayor afluencia de comercial personas y con presencia de
desventajas de | afluencia mecanicas - Muchos vehiculos varias mecanicas
mis - El tréfico se vuelve | - Exceso de ferreterias - Exceso de - Presencia de otros
competidores en | un problema parael | trafico ubicadas en el trafico comerciales de la
relacion a su cliente mismo sector misma indole.
ubicacion?
¢ Cudles son las | - Costos elevados - Productos - Deficiente - La Atencién al
debilidades? - Técnicentro Desabastecimi | genéricos atencion al cliente no es agil ni
¢,Cémo puedo establecera precios | ento de - Tecnicentro cliente (mal oportuna
utilizarlas? por debajo de la productos ofrecera las dos | trato).
competencia - Tecnicentro | gamas - Tecnicentro - Tecnicentro brindara
siempre genéricos y ofrecera atencion
contara con un | originales, atencién de personalizada,
inventario asesorando al calidad donde el | oportunay de
necesario para | cliente lo mas cliente, calidad, para lograr
satisfacerlos | conveniente haciendo notar | fidelidad de los
requerimientos | para el que el cliente es | clientes.
de los clientes lo més
importante
¢ Cuales son - Posee un adecuado | - Precios - Buena - Productos de | - Inventarios y precios
sus fortalezas? | abastecimiento de adecuados, atencion al calidad, adecuados.
¢,Coémo puedo inventario, por lo que | por lo tanto cliente, por lo - Se ofrecera de
reaccionar a Tecnicentro debe Tecnicentro, tanto igual forma - Tecnicentro contara
ellas? contar siempre con ubicara sus Tecnicentro productos de con mejoramiento
los repuestos precios, capacitaraasu | calidad con un constante del servicio
necesarios para acorde aesta | personal en este | valor agregado | ofrecido, contado con
satisfacer a los empresa. tema de tal que sera el una amplia gama de
clientes y evitar que forma que se asesoramiento | productos, cuyos
estos se vayan en pueda competir | al cliente. precios estén acordes

busca de otros
comerciales

frente a este
almacén

al mercado y sean
accesibles para los
clientes.
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6.5.2.2. Sustitutos

Los productos sustitutivos corresponden a los repuestos genericos, sin embargo,
estos no afectarian a la empresa puestos que seran comercializados en la misma, aunque
también la oferta la competencia, los cuales pueden ser adquiridos por los clientes a

precios mas bajo que los originales.

6.6 MARKETING MIX

6.6.1 Producto:
El producto de la empresa Tecnicentro Poma de la ciudad de Loja, esta representado por
la comercializacion de repuestos para vehiculos livianos, considerando para ello lo

siguiente:

Los productos a ofrecer supliran la necesidad de los propietarios de vehiculos

livianos en cuanto a la adquisicion de repuestos, por lo cual se ofrecera productos

que sean de facil suministro para el 6ptimo rendimiento de sus vehiculos.

- Se ofertardn repuestos originales y genéricos, a eleccion del cliente considerando
para ello caracteristicas de calidad y precio de los productos.

- Se ofrecera asesoramiento al cliente, dejando clara las diferencias de los productos
originales y genéricos para que puedan tomar la mejor opcién.

- Se contara con un amplio stock para todo tipo de vehiculo liviano en repuestos

como: rulimanes, zapatas, filtros de aire, amortiguadores, pastillas, bombas de

gasolina, discos de freno, platos de presion del embrague, tambores, hojas de

muelle, pernos de rueda, pifiones, valvulas de cabezote, chapa de biela, entre otros;

asegurando la perfecta satisfaccion del cliente.
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- Los productos seran colocados en perchas metélicas, con rétulos de identificacion
en color y legibles, para una facil ubicacién del producto tanto del personal

encargado de ventas como de los clientes en general.

6.6.2 Precio

Para establecer el precio de los repuestos para vehiculos livianos, ofertados por la
empresa Tecnicentro Poma, se ha tomado en cuenta los siguientes parametros:

- Precios accesibles al cliente

- Costos de las casas comerciales distribuidoras de los repuestos para vehiculos

livianos

- Gastos administrativos

- Condiciones de calidad de los productos

- Margen de utilidad requerida por la empresa

- Los precios que se estableceran estaran dentro del mercado y de acuerdo a cada

producto.

6.6.2.1. Precio de venta y cantidad de ventas.
Para determinar el precio de venta de cada producto, se considera el costo unitario y

un porcentaje de utilidad sobre los costos.

Precio de venta = (Costo por unidad * margen de utilidad) + costo por unidad

Precio de venta rulimanes = ($70,91 * 12%) + $70,91 = $79,42

Para calcular los ingresos por ventas se multiplica el nimero de unidades vendidas, por el
precio unitario.

Cantidad de ventas $ = 1573 * $79,42 = $124.927,66
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TABLA N° 31

PRECIO DE VENTAS Y CANTIDAD DE VENTAS

NUMERO DE
PRODUCTO COSTO POR UNIDAD | MARGEN DE UTILIDAD PRﬁgES&gEgTA UNIDADES CASEE{\ADSDE
VENDIDAS

Rulimanes Rueda $70,93 12% §$7944 1573  §124.959,12
Bujias §784 15%  §8186 1730  §14161780
Filtros de aire y gasolina $1,54 20% $ 8441 1405 $118.596,05
Amortiguadores $956 15% §87.13 2872 §250.21471
Pastilas §790 0%  §8997 2686|  §241,659,42
Zapatas §9,02 2%  §1128 2182 §30.929.76
Bomba de agua §8,72 5% $1003 1816)  $18.21448
Bomba de gasolina $8,28 15% $952 1575 §14.994.00
Empaques dobles §397 10% $9,02 250 §22.73040
Baterias $40,74 20% $907 12971 §11.763,79
Disco de freno §1463 20% $918 3001 §27.54918
Platos de presion del embrague §2439 20% $9.36 834  §780624
Bomba de distribucion $4162 15% $957 200 $2.10540
Tambores $2207 25% $2759 2504)  §$71.568.46
Hojas de muelle §2039 0%  $2446 426 $10419.9
Bujes de paquete §1,60 8%  §20 3094 $6.188,00
Pemos rueda §am 25% 184 531 $9688,08
Arandelas §299 0%  $159 537 $853,83
Chapa de biela §1223 5% §139 389 §540,71
Pifiofies §2426 25% §1.27 201 §3M71.29
Sinronizadores §3932 25% $119 574 $683,06
Balbulas de cabezote §12.26 0%  §1471 55|  $8.78,76
Otros refenes §$554 25% $693 5311 §3T1 41
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6.6.2.2. Diferenciacion de precios

Los precios se manejaran acorde a la competencia, nuestra diferencia serd la
atencion personalizada que se brindara a cada cliente con asesoramiento acerca de los

repuestos mas convenientes tanto en precios como en calidad.

6.6.2.3 Estrategias de precios

La atraccion de clientes serd mediante promociones, descuentos, crédito a clientes

con plazos accesibles.

6.6.3. Plaza

6.6.3.1. Ubicacion

Se encontrara ubicado por el sector Norte de la ciudad parroquia el Valle, debido a
la afluencia de mecanicas en el sector y que no se encuentra mucho congestionamiento de

vehiculos, por lo que es facil el acceso del usuario al local comercial.

Ubicacion de la empresa TECNI CENTRO POMA
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6.6.3.2. Distribucion

El sistema de comercializacion de los repuestos para vehiculos livianos en la ciudad
de Loja, se lo realizard mediante el canal directo, es decir, almacén - cliente final. Este
canal es ventajoso para el cliente ya que no intervienen intermediarios que afecten al

precio.

SISTEMA DE DISTRIBUCION

CANAL DIRECTO

TECNICENTRO POMA CLIENTE
FINAL

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORACION: La Autora.

6.6.3.3. Imagen de la empresa

Nombre: TECNICENTRO POMA

.

TECNICENTRO

EL VALLE
LOJA - ECUADOR

Logotipo:

Slogan.- El slogan que tiene el negocio es “Tecnicentro Poma, la solucién a tu vehiculo”
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6.6.3.4. Publicidad

El estudio de mercado dio a conocer que la empresa se puede dar a conocer mediante:

e Redes Sociales: Mediante Facebook este medio permitird dar a conocer a la
empresa no solo a nivel local sino a nivel nacional y mundial.
e Radio: La publicidad radial se la realizara mediante la radio Super Lé&ser, con 9

cufas diarias. Los siguientes precios unitarios ya incluyen IVA.

TABLA N° 32
Canales/medios de Precio Gastos Anuales Porcentaje sobre el
. - presupuesto total parala
publicidad Unitario Esperados "
publicidad
;6'\"52?65)“'3' Slperlaser | ¢ 134 49 $ 806,40 76.92%
(in‘iiz fk")c'a'es $ 20,16 $ 241,92 23,08%
TOTAL 1048,32 100,00%

6.6.3.5 Estrategias de publicidad.

La estrategia que se utilizard es la publicidad directa, con el cliente. La
comunicacion es parte de la estrategia de publicidad, que no es otra cosa que comunicar el
producto que TECNICENTRO POMA va ofrecer, se debe conocer cuél es el objetivo de

comunicar a que mercado va enfocado.

Para promocionar el producto se realizara un plan de difusion y promocién en lo
que se dara a conocer los productos que ofrecera la empresa; se empleara la atencion al
cliente ya que es importante saber cuales son sus necesidades sus inquietudes y a su

vez el cliente quede satisfecho.
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6.6.3.6. Promocion
La promocion de venta de repuestos para vehiculos livianos, permitira dar a
conocer los productos disponibles en el mercado, con la finalidad de conseguir que el

cliente prefiera comprar en esta nueva empresa.

La promocién de venta del comercial Tecnicentro Poma, estard presidida por la
publicidad, mediante la conduccion de campafias en medios radiales, adjuntando los

productos a ofrecer, slogan y direccion del local comercial.

6.6.3.7. Estrategias de promocion
- Aplicar descuentos a clientes fieles
- Descuentos por pronto pago en caso de créditos

- Entregas a domicilio bajo pedido

6.6.4. Post venta
- Asesoramiento gratuito

- Se garantizara la venta del repuesto en caso de falla de repuesto

6.7. Estrategias de negocios

Las campafas publicitarias permitiran captar clientes para que el negocio sea
rentable, esto se lo realizard, mediante hojas volantes radio e internet, puesto que son los
medios de mayor aceptacidn segun los datos obtenidos en el estudio de mercado, ademas
se utilizard atencion personalizada, y asesoramiento gratuito, lo que permitira la
fidelizacion de los clientes y esto ayudarda a cumplir las metas planteadas y a obtener

niveles 6ptimos de rentabilidad.

58



7. FILOSOFIA EMPRESARIAL.
7.1. Mision
Comercializar repuestos originales y genéricos, de calidad, para vehiculos livianos,

garantizando la satisfaccion de nuestros clientes a través de un servicio agil y oportuno.

7.2. Vision
Ser una empresa lider en el mercado local en la comercializacion del Almacén de
repuestos innovadores, competitivos y a costos accesibles, expandiéndonos a toda la

provincia y region siete del pais.

7.3. Valores
- Puntualidad
- Respeto
- Responsabilidad
- Honestidad
- Solidaridad

- Comportamiento

8. RECURSOS HUMANOS Y LEGAL

8.1 Funciones

Manual de funciones

Este manual describe cada una de las funciones de los empleados, lo que les ayudara a

cumplir a cabalidad su trabajo asignado.
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“TECNICENTRO POMA”
MANUAL DE FUNCIONES

TITULO DEL PUESTO: Gerente

NIVEL JERARQUICO: Ejecutivo

NIVEL DE DEPENDENCIA: Duefios de la Empresa
SUPERVISA: Ventas

CODIGO: 001

NATURALEZA DEL CARGO:

Planifica, organiza, dirige y evalla todas las actividades de Tecnicentro Poma

FUNCIONES TIPICAS:
- Planifica lo que se va a efectuar en el almacén.
- Organiza en forma coordinada los recursos econémicos-financieros, humanos,
materiales, etc.
- Responsable de realizar las compras y ventas buscando siempre la mejor
opcion para el beneficio de la empresa.
- Representar juridica y legalmente a la empresa ante terceros
- Ejecuta el plan de accion trazado
- Cancelar las remuneraciones al personal
- Se encarga de la eficiencia administrativa de todo el negocio.
Controla la ejecucion del plan para realizar los ajustes correspondientes

REQUISITOS MINIMOS:
Educacion:
- Titulo de Ing. Comercial, Economista o carreras a fines
Experiencia:
- Ser socia de la empresa
- Un afio en actividades similares
Aptitudes:
- Calidad de gestion, liderazgo y confiabilidad
- Tener buenas relaciones interpersonales, presencia y facilidad de palabra

- Disponibilidad de tiempo completo y trabajar bajo presion

TITULO DEL PUESTO: Contador
NIVEL JERARQUICO: Operativo
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“TECNICENTRO POMA”
MANUAL DE FUNCIONES

NIVEL DE DEPENDENCIA: Gerente
SUPERVISA: e
CODIGO: 002
NATURALEZA DE TRABAJO:

Lleva el sistema de contabilidad mediante ingresos y egresos, realiza las

declaraciones mensuales al SRI

FUNCIONES TIiPICAS:

- Llevar con eficiencia los archivos del almacén.
- Registralos ingresos y egresos que ejecuta el almacén.
- Presenta declaraciones al SRI.

CARACTERISTICAS DE CLASE:

- Ambiente: agradable con ciertas condiciones de presién por las funciones
de su puesto.

Seguridad: Condiciones generalmente seguras.

REQUISITOS MINIMOS:
Educacion:

- Titulo de Licenciada en Contabilidad y Auditoria
Experiencia:

- Dos afios de funciones afines

Aptitudes:
Agilidad mental para cuentas, habilidad con las relaciones humanas
TITULO DEL PUESTO: Ventas- Atencién al Cliente

NIVEL JERARQUICO: Operativo
NIVEL DE DEPENDENCIA: Gerente
SUPERVISA:

CODIGO: 004
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“TECNICENTRO POMA”
MANUAL DE FUNCIONES

NATURALEZA DE TRABAJO:
Estar en contacto directo con el Gerente para el desarrollo en las labores
administrativas, receptar, atender y facturar pedidos de los clientes.
FUNCIONES TiPICAS:
- Mantener todo el sistema de ventas
- Mantener al dia de las operaciones efectuadas.
- Dar informacién al cliente en cuanto a precio y variedad de los productos.
- Atender los pedidos de todos los clientes.
- Preparar y despechar el pedido del cliente.
- Asegurar la correcta atencion a los clientes.
- Realiza un correcto manejo del dinero en efectivo.
- Entrega informes continuos a la contadora de costos e ingresos en la
empresa.
Control de bodega
CARACTERISTICAS DE CLASE:
- Rapidez en la atencién
Requiere iniciativa permanente, relaciones interpersonales con el publico y
personal de la empresa
REQUISITOS MINIMOS:
Educacion:
- Bachiller
Experiencia:

- Experiencia minima de un afio

Aptitudes:
- Don de fluidez verbal, introversion equilibrada, espiritu critico y creador,

personalidad atrayente.
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8.2 Organigrama funcional

GRAFICO N°21

ORGANIGRAMA FUNCIONAL

GERENTE
= FResponzable de planear,
aorganizar, dirgir v controlar las
actividades de los puestos de |a

CONT ADORA
[ eclaraciones mern=suales
= el del impuesto a la renta.

| oPERATVO

DEFPARTAMERNT O DE WEMTAS
- hlantener todo =l siEtema de

wentas.

- E=tablecear anu almente las
metas de wentas con la
Grarencia.

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora

8.3 Legalizacién del negocio

- Marco legal

Para la constitucion del negocio, sera necesaria la inscripcion en el Sistema de Rentas

Internas (SRI), debido a que realizara una actividad econémica por lo tanto estara obligada

a inscribirse en el RUC; y presentar declaraciones de impuestos de acuerdo a su actividad

econdémica.
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El negocio se establecerd como persona natural obligada a llevar contabilidad, asi

como registros de sus ingresos Yy egresos.

Nombre del negocio: Se denominara “TECNICENTRO POMA”.

Actividad econdémica principal: La actividad del negocio sera la comercializacion de
venta de repuestos.

Domicilio tributario:

Provincia: Loja

Canton: Loja

Parroquia: El Valle Direccién: El Valle

Obligaciones tributarias: Declaracién mensual del IVA

Plazo de duracién: El negocio tendra un plazo de duracion de 5 afios (de vida util) a partir

de la fecha de suscripcion.

Tramites Generales

- Registro, permiso de funcionamiento y patente
Requisitos del servicio de rentas internas para obtener el RUC.
- Original y copia a color de la cédula y presentacion del dltimo certificado de
votacion.
- Del lugar donde realiza la actividad: Original y copia de cualquiera de las
siguientes planillas; de agua, luz, teléfono, impuesto predial, estado de cuenta
bancaria.

- Contrato de arrendamiento inscrito ante la respectiva oficina de Inquilinato.
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Pasos para obtener el permiso de funcionamiento del Cuerpo de Bomberos de la

ciudad de Loja.

1.

2.

10.

Debera acercarse a las ventanillas de recaudacion del Municipio de Loja

Comprar un formulario de 50 centavos de declaracion de activos totales

Llenarlo y registrarlo en las ventanillas municipales

Acudir con este formulario a las oficinas de recaudacion del Cuerpo de Bomberos
de Loja para proceder al pago correspondiente.

Presentar copia de pago

Copia del RUC

Copia de Cédula de identidad

Comprar extintor de 2 kilos

Llevar un extintor para la revision correspondiente

Solicitar la respectiva inspeccién del local por parte de los sefiores inspectores de

Bomberos.

Requisitos para los Permisos de Funcionamiento

Copia de licencia ambiental (tramitar en el Consejo Provincial, oficina del
Ministerio del Ambiente).

Copia del permiso de funcionamiento del afio anterior de Bomberos, (si el local es
nuevo copia del RUC)

Copia del pago de las patentes municipales, (tramitar en Rentas del Municipio)

Informe técnico bomberil favorable, (inspeccion en Bomberos)
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Requisitos para obtener la Patente Municipal
1. Registro unico de contribuyente actualizado
2. Fotocopia de la cédula de identidad y certificado de votacion
3. Formulario debidamente llenado de patente (ventanilla de recaudaciones)
4. Copia de declaracion de impuesto a la renta (si no esta obligado so6lo pago de IVA,

de noviembre y diciembre del ejercicio econémico que se adeude).

Requisitos para el Registro sanitario.

Examen médico de cada una de las personas que van a laborar en el local.

- Adjuntar la patente de Bomberos y Municipal

- Copia de cédula y certificado de votacion

- Copiadel RUC

- Croquis de la direcciéon domiciliaria

- Una solicitud dirigida a la Agencia Nacional de Regulacion Control y Vigilancia

Sanitaria (ARCSA).

Requisitos para patente del IEPI
- Original y copia de la solicitud de busqueda fonética
- Original y copia de la papeleta de depdsito de la tasa en el Banco de Guayaquil Cta.

Cte. IEPI N° 626539-1

Inscripcion de afiliacion de los trabajadores al IESS
Para la obtencion del numero patronal en el IESS se necesita de los siguientes documentos:

- Llenar un formulario denominado “Cédula de Inscripcion Patronal”.
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- Copia de la escritura de constitucion de la empresa y de la resolucion de la
Superintendencia de Compaiiias.

- Copiadel RUC.

- Copia de Cédula de Identidad de los trabajadores y del representante legal. Copia
de los contratos de trabajo legalizados en la Inspectoria de Trabajo.

- Original y copia de cualquiera de los siguientes documentos (planilla de servicio
eléctrico, telefonico o de agua) en donde se desarrolla la actividad econémica.

- Solicitud de clave patronal (en la oficina de Internet del IESS).

Una vez que se ha presentado estos documentos el IESS, se entrega el Carné de
afiliacion con su respectivo nimero de afiliacion a los empleados y trabajadores de la

empresa, siendo Unico requisito para gozar de los siguientes beneficios que otorga el IESS:

1. Servicios Médicos

2. Subsidio (maternidad, enfermedad, riesgos del trabajo)

3. Seguro de cesantia

4. Jubilacion (invalidez, vejez, especial reducida)

5. Seguro de muerte (gastos para funerales, mortuoria, montepio)

6. Préstamos quirografarios (ordinarios, especiales, automaticos)

Obligaciones Laborales

El cédigo de trabajo regula las relaciones entre los empleadores y trabajadores, el
trabajo es un derecho y deber social en la forma y con las limitaciones prescritas en la ley

Trabajador: Es la persona que se obliga a la prestacion del servicio.
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Empleador: Es la persona o entidad de cualquier clase que fuere por cuenta u orden a

quien se presta el servicio.

Sueldo: Corresponde al sueldo que cancela el empleador al trabajador en virtud de un

contrato de trabajo por sus servicios prestados.

Salario basico unificado: A partir del 01 de enero del afio 2015, en Ecuador mediante

resolucion se establecié que el salario basico unificado sera de $354.

Remuneraciones adicionales: El empleador tiene la obligacion de pagar al trabajador las

siguientes remuneraciones:

Décimo tercer sueldo: Es un beneficio que reciben los trabajadores bajo relacion
de dependencia y corresponde a una remuneracion equivalente a la doceava parte
de lo percibido por el empleado, se debera cancelar hasta el 24 de diciembre de
cada afio.

Décimo cuarto sueldo: También conocido como bono escolar, lo deben percibir
todos los trabajadores bajo relacion de dependencia, indistintamente de su cargo o
remuneracion, se debera cancelar hasta el 15 de cada afio en regiones sierra y
oriente y hasta el 15 de abril en regiones costa e insular.

Fondos de reserva: Son beneficios, al que tienen todos los trabajadores bajo
relacion de dependencia, después de su primer afio de trabajo, los fondos de reserva
pueden ser cancelados por el empleador en forma directa y mensual, a su vez
acumulados en el Instituto Ecuatoriano de Seguridad, de conformidad con lo
previsto en el codigo de trabajo y previa solicitud realizada por el trabajador.
Vacaciones: Tiene derecho a las vacaciones los trabajadores que hayan cumplido
un afio de trabajo para el mismo empleador por lo cual gozar anualmente de un

periodo ininterrumpido de 15 dias de vacaciones pagadas.
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- Utilidades: El empleador debera reconocer en beneficio de sus trabajadores el 15%

de las utilidades liquidas obtenidas durante un ejercicio econémico.

Afiliacion a la seguridad social.

El trabajador debe ser afiliado por parte del trabajador desde el primer dia de
trabajo por medio del aviso de entrada y dar aviso de las salidas, modificaciones de sueldos
y salarios, asi como de los accidentes de trabajo y demas condiciones de trabajo de los

asegurados, de acuerdo con los estatutos y reglamentos del IESS.

- Aporte Personal: El patrono retendra el porcentaje del 9,45% del salario de sus
trabajadores por concepto de aporte individual el mismo que serd cancelado

mensualmente al IESS.

- Aporte Patronal: Es la obligacion mensual que debe cumplir el empleador por sus
trabajadores afiliados al IESS. El porcentaje de aportacion es de 12,15% que
corresponde al 11,15% aporte patronal, 0,5 IECE y el otro 0,5 al SETEC.

(Ministerio de Relaciones Laborales 2014)
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9. ADMINISTRACION DE OPERACIONES

9.1 Recursos e insumos necesarios

INSTALACIONES MANO DE OBRA | CAPITAL
Instalaciones y Adecuaciones 1 Maestro 300,00
Paquete Informatico Tovacompu 980,00
Gastos de constitucidn y otros permisos La administradora 600,00
Otros La administradora 35,00

Ademas para la creacion del almacén “TECNICENTRO POMA” se utilizard equipo
de computacion, muebles y enseres y equipos de oficina; los cuales ayudardn en el

desarrollar del proyecto.

EQUIPO DE COMPUTACION

CANTIDAD | COMPUTADORA CARACTERISTICAS

Computadora DELL

Windows 7, memoria de 4 gb, ddr3 a 1333 MHz,
disco duro de 500 gb, pantalla diagonal ancha de
19.5 pulgadas, red inaldmbrica 802.11b/g/n
WLAN, puerto HDMI, camara web con microfono

2 integrado.
CANTIDAD IMPRESORA CARACTERISTICAS
IMPRESORA EPSON L365
e~ Velocidad de la impresion 33 ppm en texto negro
. S y 15 ppm en texto a color

Compatibilidad
8/8.1 Windows 7, vista Windows XP Windows

professional x 64 macros 7
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EQUIPO DE OFICINA

CANTIDAD TELEFONO- CARACTERISTICAS
CELULAR
Disefio metalico premium en elegantes colores
Presentamos el primer smartphone de Samsung
Con cuerpo completamente metalico: Samsung
1 Galaxy A3, un teléfono con disefio innovador
Disponible en 4 colores, y una impresionante
pantalla QHD SAMOLED de 4,5"
CANTIDAD CARACTERISTICAS
Teléfono Panasonic
. KX-TGC 220

Digital inaldmbrico

Con auricular

MUEBLES Y ENSERES

CANTIDAD

ESCRITORIO

CARACTERISTICAS

Para equipar el almacén necesitaremos de un

escritorio de madera con los servicios para

computadora de escritorio.
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CANTIDAD

CANTIDAD

SILLAS

ARCHIVADOR

CARACTERISTICAS

El asiento debe ser de forma redondeada en la parte

delantera para que cuando regules la altura fijarla

para que tus pies lleguen planos al suelo,
En cambio el respaldo debe ser curvo y ligeramente

inclinado hacia atras.

CARACTERISTICAS

CANTIDAD

ESTANTE

Material compuesto de MDF su textura es
suave tiene mayor peso que el aglomerado
contiene, 4 cajones muy amplios de facil
manejo lo que nos permitira tener los

registros en orden

CARACTERISTICAS

Fécil montaje sin tornillos regulable en altura
Solida estructura metalica y muy estable,
versatilidad de aplicaciones, permite adaptarse a

todos los espacios y ambientes
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CANTIDAD

VITRINAS ALUMINIO

CARACTERISTICAS

Aluminio resistente, vidrio de 6mm cuyo
disefio estd ideado para ofrecer una
magnifica solucion en la exposicion de los

productos.

BIENES DE MENOR CUANTIA

CANTIDAD | SILLAS DE ESPERA CARACTERISTICAS
Sillas de madera band estan disefiadas y
fabricadas para que luzcan al méaximo en
3 cualquier ocasion son comodas y resistentes al
uso frecuente.
CANTIDAD SUMADORA CARACTERISTICAS
Calculadora de escritorio de 12 digitos.
0 Impresion con cinta de 6 rodillos de dos
3, f‘;
os 4 colores

2
""’x‘“

Velocidad de Impresion de 3.7 lineas por

segundo.

9.2 Descripcion del proceso

1. El cliente llega al local

2. Pregunta sobre el producto que desea adquirir

3. Revisa la informacion y toma la decision

4. En caso de ser positiva su decision, el cliente hace el pedido
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5. Se cancela por el producto comprado

6. Se retira del local

PASO N° TIEMPO DESCRIPCION RECURSOS NECESARIOS
El cliente llega al 1 minuto Es atendido amablemente | e Recurso humano
local por el vendedor 'y
pregunta que es lo que
desea el cliente
Pregunta sobre el 2 minuto El vendedor es quien le ¢ Repuestos originales y
producto que desea expone los productos y genéricos
adquirir diferentes precios
Revisa la 1 minuto Acepta comprar los e Recursos economicos
informacion y toma repuestos del almacén
la  decision
En caso de ser 2 minutos Entrega de producto e Repuestos
positiva su
decision, el cliente
realiza el pedido
Se cancela por el 3 minuto Factura y recepcion e Recursos economicos
producto comprado del dinero e Hardware y software
Archivo de la factura, y para despacho de la
registro de los datos en la factura
base de datos
Se retira del local Iminuto Agradece el servicio e Recurso humano

brindado
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9.3 Diagrama de procesos.

I

p
CINCio
EL CLIENTE LLEGA A LA
COMERCIALIZADORA

Es atendido por el vendedor,

1 min. quien expone los precios

Agradece la
atencion, se
retira

. SIE| cliente hace el pedido
2 min.

Registra el pedido, elabora la
3 min. factura, se entrega el producto y

se recibe el dinero
Se recioe el ainero

$

Registro de los datos y archivo
de la factura

2 min.

Tiempo total: 10 minutos
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9.4. Distribucién de la planta

Permite el correcto ordenamiento de las diferentes areas, para prestar
adecuadamente el servicio a los clientes. El espacio fisico que se necesita para la
instalacion de las oficinas es de 52m?, para el caso de la presente empresa, se la ubicara en
un local arrendado, ubicado en el Valle. A continuacion se presenta el grafico sobre la

distribucién de TECNICENTRO POMA.

GRAFICO N° 22
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10. RECURSOS MATERIALES Y ECONOMICOS

10.1. Inversiones del proyecto

La estructura de las inversiones del presente proyecto se detalla a continuacion en

activos fijos, activos diferidos y activo circulante.

Inversiones en activos fijos.

Dentro de los activos fijos se encuentran: planta, ademas maquinaria y equipo,

muebles y enseres, equipos de oficina. Las inversiones en activos fijos se presentan a

continuacion:

Equipo de computacion.- Registra el precio de monitores, impresoras y mas equipos de

coémputo de uso de la empresa.

TABLA N° 33

EQUIPO DE COMPUTACION

DETALLE CANTIDAD | VALOR UNITARIO| VALOR TOTAL
Computador Toshiba 2 $ 625,00 $1.250,00
Impresora Epson L365 1 $ 395,00 $ 395,00
Software contable 1 $ 980,00 $ 980,00
SUBTOTAL $ 2.625,00
TOTAL $ 2.625,00

FUENTE: Investigacion de campo

ELABORADO POR: La Autora

Equipo de oficina.- Se incluyen todos los valores correspondientes a teléfonos, que haran

posible que las funciones administrativas se cumplan eficientemente.
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TABLA N° 34

EQUIPO DE OFICINA

DETALLE |CANTIDAD |VALOR UNITARIO |VALOR TOTAL
Teléfono 1 $ 100,00 $ 100,00
Teléfono celular 1 $ 220,00 $ 220,00
SUBTOTAL $ 320,00
IVA $ 38,40
TOTAL $ 358,40

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORADO POR: La Autora

Muebles y enseres.- Las necesidades de muebles y enseres para el area administrativa y el

area de servicios se cuantifican en el siguiente cuadro.

TABLA N° 35

MUEBLES Y ENSERES

DETALLE CANTIDAD | VALOR UNITARIO | VALOR TOTAL
Silla tipo gerente 1 $ 180,00 $ 180,00
Escritorio modular tipo gerente 1 $ 250,00 $ 250,00
Archivador de 4 cajones 2 $ 200,00 $ 400,00
Estantes 6 $ 200,00 $1.200,00
Vitrina de Aluminio 2 $ 350,00 $ 700,00
SUBTOTAL $2.730,00
IVA $ 327,60
TOTAL $ 3.057,60
FUENTE: Investigacion directa
ELABORADO POR: La Autora
TABLA N° 36
BIENES DE MENOR CUANTIA
DETALLE CANTIDAD VALOR UNITARIO | VALOR TOTAL
Sillas de espera 3 $ 25,00 $ 75,00
Sumadora 2 $ 80,00 $160,00
SUBTOTAL $ 235,00
IVA $ 28,20
TOTAL $ 263,20

FUENTE: Tabla 36
ELABORADO POR: La Autora
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Ver Anexo 2: Cuadro

TABLA N° 37
RESUMEN DE ACTIVOS FIJOS
DETALLE TOTAL

Equipo de Computacion $1.645,00

Equipo de Oficina $ 358,40

Muebles y Enseres $ 3.057,60

TOTA DE ACTIVOS FIJOS $ 5.061,00
FUENTE: Tabla N° 33, 34,35y 36
ELABORADO POR: La Autora.
TABLA N° 38
RESUMEN DE DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS

VIDA UTIL | DEPRECIACION
CONCEPTO VALOR % VR (afios) ANUAL

Equipo de Computacion| $ 1.645,00 33% $ 542,85 3 $ 367,38
Muebles y Enseres $ 3.057,60 10% $ 305,76 10 $ 275,18
Equipo de Oficina $ 358,40 10% $ 35,84 10 $32,26
TOTAL $5.061,00 $ 884,45 $674,82

FUENTE: Tabla 36
ELABORADO POR: La Autora
Ver Anexo 2: Cuadros

Inversiones en activos diferidos.- Constituyen todas las inversiones que se

realizan en bienes intangibles, necesarios para la puesta en marcha del proyecto,

susceptibles de amortizar.

TABLA N° 39

ACTIVOS DIFERIDOS

DESCRIPCION VALOR TOTAL
Gastos de constitucion $ 600,00
Estudio de mercado $ 300,00
Permisos y funcionamiento $ 250,00
Extintores $ 35,00
Publicidad y propaganda $ 806,40
Subtotal del Activo Diferido $2.971,40
Imprevistos (5%) $ 148,57
TOTAL ACTIVO DIFERIDO $3.119,97

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORADO POR: La Autora
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Amortizacién de activos diferidos

Las amortizaciones permiten recuperar las inversiones diferidas que se hicieron

antes de la puesta en marcha del proyecto. La liquidacion de los activos diferidos se realiza

dividiendo el monto de activos diferidos para los 5 afios de vida util de duracion del

proyecto, este proceso se realiza a continuacion

TABLA N° 40

AMORTIZACION ACTIVOS DIFERIDOS

ANOS DETALLE PRECIO Tnfgg"l;ﬁgo% VIDA UTIL AMOEJLZ:LC'ON
: $2.090,97 20% 5 $ 418,19
2 $2.090,97 20% 5 $ 418,19
3 Dﬁ\fETFLYSgS $2.090,97 20% 5 $ 418,19
4 $2.090,97 20% 5 $ 418,19
5 $2.090,97 20% 5 $ 418,19

FUENTE: Tabla 39
ELABORADO POR: La Autora

Activo circulante o capital de trabajo

Las inversiones en activo circulante se constituyen como el fondo que debe

mantener la empresa durante un ciclo de produccion y comercializacion con la finalidad de

evitar interrupciones, por lo que es necesario que la empresa cuente con un inventario de

materias primas antes de comenzar a producir.

Por lo tanto se debe tener en existencias un volumen suficiente o equilibrado para

no interrumpir el flujo continuo de comercializacion.
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Mercaderia para la venta

Son todas los repuestos que estan directamente relacionadas en la comercializacion
de los productos para la puesta en marcha del almacén Tecnicentro Poma, se ha tomado en
consideracion los repuestos que tienen mayor acogida segun el estudio de mercado
realizado, este porcentaje se lo multiplico por la capacidad utilizada, cuyo valor permitio

conocer el numero de unidades que se van a vender segun cada producto.

Unidades a vender = Capacidad Utilizada * % de aceptacion del producto
Unidades a vender rulimanes = 24302 * 6,47%

Unidades a vender rulimanes = 1573 rulimanes a vender

Unidades a vender bujias = 24302 x 7,12%

Unidades a vender bujias = 1730 bujias a vender

Unidades a vender Filtros de airey gasolina = 24302 * 5,78%

Unidades a vender filtros de airey gasolina = 1405 filtros de aire y gasolina

Unidades a vender amortiguadores = 24302 x 6,69%

Unidades a vender amortiguadores = 1625 amortiguadores

Unidades a vender pastillas = 24302 * 6,26%

Unidades a vender pastillas = 1520 pastillas

Unidades a vender zapatas = 24302 x 6,38%

Unidades a vender zapatas = 1552 zapatas

Unidades a vender Bombas de agua = 24302 * 4,23%
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Unidades a vender bombas de agua = 1027 bonbas de agua

Unidades a vender Bombas de gasolina = 24302 * 3,67%

Unidades a vender bombas de gasolina = 891 bonbas de gasolina

Unidades a vender empaques dobles = 24302 * 5,87%

Unidades a vender empaques dobles = 1426 empaques dobles

Unidades a vender baterias = 24302 x 3,02%

Unidades a vender baterias = 734 baterias

Unidades a vender disco de freno = 24302 * 6,99%

Unidades a vender discos de freno = 1688 discos de freno

Unidades a vender platos de presién del embrague = 24302 * 1,94%
Unidades a vender platos de presion del embrague

= 472 platos de presion del embrague

Unidades a vender bomba de distribuciéon = 24302 * 0,91%

Unidades a vender bomba de distribuciéon = 220 bomba de distribucién
Unidades a vender tambores = 24302 * 6,04%
Unidades a vender tambores = 1468 tambores

Unidades a vender hojas de muelle = 24302 * 0,99%

Unidades a vender hojas de muelle = 241 hojas de muelle

Unidades a vender bujes de paquete = 24302 *7,20%

Unidades a vender bujes de paquete = 1751 bujes de paquete

Unidades a vender Pernos de rueda = 24302 «7,59%

Unidades a vender pernos de rueda = 1845 pernos de rueda
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Unidades a vender Arandelas = 24302 * 1,25%

Unidades a vender arandelas = 304 arandelas

Unidades a vender Chapa de viela = 24302 x 0,91%

Unidades a vender chapa de viela = 220 chapa de viela

Unidades a vender Pifiones = 24302 * 6,82%

Unidades a vender pifiones = 1656 pifiones
Unidades a vender Piloto = 24302 * 1,34%

Unidades a vender piloto = 325 piloto

Unidades a vender Brazo de viela de compresor = 24302 *1,29%
Unidades a vender brazo de viela de compresor

= 315 brazo de viela de compresor

Unidades a vender Otros retenes = 24302 x1,25%

Unidades a vender otros retenes = 304 otros retenes

A continuacion se indican las tablas para los cinco afios de vida util del proyecto,

estas contienen el nimero de las mercaderias que serdn expuestas a la venta
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TABLA N°41

MERCADERIA ANO 1
% DE VENTA
SEGUNLOQUE | CAPACIDAD | UNIDADESA |COSTO TOTALDE
DETALLE LT CEREE COMPRARIA CADA|  UTILIZADA VENDER  |CADA REPUESTO
CLIENTE

Rulmanes Rueda §7000 647% 24302 1573 $110.110,00
Bujas §700 112% 24302 173 §12.110,00
Fittos de aire y gasolina IMPORTADORA ALVARADO §050 578% 24302 1405 §70250
Amorfguadores §16,00 6,69% 2302 1625 §26.000,00
Pastllas §13,00 6,26% 2302 1520 §19.760,00
Zapatas §1500 6,38% 2302 1952 §23.280,00
Bomba de aqua §1400 423% 24302 1027 §14.378,00
Bomba de gasolina §1300 367% 2302 891 §11.583,00
Empagues dobles REP. AUTONOTREZESTANDARS $6,00 587% 24302 1426 $8.556,00
Baterias §7000 302% 24302 734 §51.380,00
Disco de fieno §250 6,99% 24302 1698 §42.45000
Platos de presion del embrague $40,00 1.94% 24302 472 $18.880,00
Bomba de distrbucion §3500 091% 24302 20 §7.70000
Tambores KIA REPUESTOS ORIGINALES §38,00 6,04% 2302 1468 §55.784,00
Hojas de muell §30,00 099% 24302 21 §7.23000
Bugs de paguete §200 720% 24302 1751 §3502,00
Pemos rueda §4.00 759% 2302 1845 $7.38000
Arandelas §050 1.25% 24302 04 §152,00
Chapa de bila §1500 091% 24302 0 §330000
Pifiories AUTOPARTES Y REPUESTOS §4200 6,82% 24302 1656 §69.552,00
piloto §65,00 1.34% 2302 325 §21.125,00
Brazo de viela de compresor §1700 1.29% 24302 315 §5.355,00
Otros refenes §500 1.25% 24302 4 §152000
COSTO TOTALANO 1 §521.789,50

FUENTE: Tabla 16
ELABORADO POR: La Autora

anual del 2015 de 3,38%, al costo de venta.

TABLA N° 42

84

Para realizar las proyecciones de la materia prima se tomd en cuenta la inflacién




MERCADERIA ANO 2

% DE VENTA
SEGUN LO QUE CAPACIDAD | UNIDADESA | COSTO TOTAL
DETALLE EREIE UL COMPRARIA CADA|  UTILIZADA VENDER (UNIDADES)
CLIENTE
Rulimanes Rueda $7231 6,47% 32487 2102 $152.121,74
Bujias $7.24 7,12% 32487 2312 $16.738,88
Filros de aire y gasolina IMPORTADORA ALVARADO $0,52 5,78% 32487 1878 $ 976,56
Amortiguadores $ 16,54 6,69% 32487 2172 $35.924,88
Pastilas $1344 6,26% 32487 2032 $27.310,08
Zapatas $15,51 6,38% 32487 2074 $32.167,74
Bomba de agua $14.47 4,23% 32487 1373 $19.867,31
Bomba de gasolina $1344 3,67% 32487 1191 $16.007,04
Empaques dobles REP. AUTOMOTRIZ ESTANDARS $6,20 587% 32487 1906 $11.817,20
Baterias §7237 3,02% 32487 981 $70.994,97
Disco de freno $25,85 6,99% 32487 2210 $58.679,50
Platos de presion del embrague $41,3 1,94% 32487 631 $26.091,85
Bomba de distribucion $36,18 091% 32487 204 $10.636,92
Tambores KIA REPUESTOS ORIGINALES $39,28 6,04% 32487 1962 $77.067,36
Hojas de muelle $31,01 0,99% 32487 322 $9.985,22
Bujes de paquete $2,07 7,20% 32487 2340 $4.843,80
Pernos rueda $4,14 7,59% 32487 2467 $10.213,38
Arandelas $0,52 1,25% 32487 406 $211,12
Chapa de biela $15,51 0,91% 32487 294 $4.559,94
Pifiofies AUTO PARTES Y REPUESTOS $4342 6,82% 32487 2214 $96.131,88
Piloto $67,20 1,34% 32487 434 $29.164,80
Brazo de viela de compresor $17,57 1,29% 32487 420 $7.37940
Otros retenes $517 1,25% 32487 406 $2.099,02
COSTO TOTAL ANO 2 $720.990,59
TABLA N° 43
MERCADERIA ANO 3
% DE VENTA
SEGUNLO QUE | CAPACIDAD | UNIDADESA | COSTO TOTAL
DETALLE DISTRIBUIDOR COSTO DEVENTA COMPRARIA UTILIZADA VENDER (UNIDADES)
CADA CLIENTE

Rulimanes Rueda $74,82 6,47% 42222 2732 $ 204.408,24
Bujias $7,48 7,12% 42222 3005 $22.477,40
Filtros de aire y gasolina IMPORTADORA ALVARADO $0,54 5,78% 42222 2441 $1.318,14
Amortiguadores $17,10 6,69% 42222 2823 $48.273,30
Pastillas $13,89 6,26% 42222 2641 $36.683,49
Zapatas $ 16,03 6,38% 42222 2696 $43.216,88
Bomba de agua $ 14,96 4,23% 42222 1785 $ 26.703,60
Bomba de gasolina REP. AUTOMOTRIZ ESTANDARS $13,89 3,67% 42222 1548 $21.501,72
Empaques dobles $6,41 587% 42222 2477 $ 15.877,57
Baterias $74,82 3,02% 42222 1275 $ 95.395,50
Disco de freno $ 26,72 6,99% 42222 2951 $ 78.850,72
Platos de presion del embrague $42,75 1,94% 42222 820 $ 35.055,00
Bomba de distribucion $37,40 0,91% 42222 383 $14.324,20
Tambores KIAREPUEST OS ORIGINALES $ 40,61 6,04% 42222 2550 $103.555,50
Hojas de muelle $32,06 0,99% 42222 419 $13.433,14
Bujes de paquete $2,14 7,20% 42222 3042 $6.509,88
Pernos rueda $428 7,59% 42222 3206 $13.721,68
Arandelas $0,54 1,25% 42222 528 $ 285,12
Chapa de biela $16,03 0,91% 42222 383 $6.139,49
Pifiofies AUTO PARTES Y REPUESTOS $ 44,89 6,82% 42222 2878 $129.193,42
Piloto $ 69,47 1,34% 42222 565 $ 39.250,55
Brazo de viela del compresor $18,16 1,29% 42222 546 $9.915,36
Oftros retenes $5,34 1,25% 42222 528 $2.819,52
COSTO TOTAL ANO 3 $ 968.909,42
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TABLA N° 44

MERCADERIA ANO 4
% QE VENTA
SEGUN LO QUE CAPACIDAD | UNIDADESA | COSTO TOTAL
LERL LRERE COSICRELEN COMPRARIA CADA|  UTILIZADA VENDER (UNIDADES)
CLIENTE
Rulimanes Rueda $77,35 6,47% 53754 3478 $269.023,30
Bujias $7.73 7,12% 53754 3826 $29.574,98
Filtros de aire y gasolina IMPORTADORA ALVARADO $0,56 5,78% 53754 3107 $1.730,92
Amortiguadores $17,68 6,69% 53754 3594 $63.541,92
Pastilas $14,36 6,26% 53754 3363 $48.292,68
Zapatas $16,57 6,38% 53754 3432 $56.868,24
Bomba de agua § 1547 4,23% 53754 2273 $35.163,31
Bomba de gasolina $14,36 367% 53754 1971 $28.303,56
Empaques dobles REP. AUTOMOTRIZ ESTANDARS $6,63 587% 53754 3154 $20.911,02
Baterias $77,35 3,02% 53754 1623 $125.539,05
Disco de freno $27,62 6,99% 53754 3757] $103.768,34
Platos de presion del embrague $44,19 1,94% 53754 1044 $46.134,36
Bomba de distribucion $ 38,66 0,91% 53754 487 $18.827 42
Tambores KIA REPUESTOS ORIGINALES $41,98 6,04% 53754 3247 $ 136.309,06
Hojas de muelle $33,14 0,99% 53754 533 $17.663,62
Bujes de paquete $221 7,20% 53754 3873 $8.559,33
Pernos rueda $4.42 7,59% 53754 4081 $18.038,02
Arandelas $0,56 1,25% 53754 673 $ 376,88
Chapa de biela $ 16,57 0,91% 53754 487, $8.069,59
Pifiofies AUTO PARTES Y REPUESTOS $ 46,41 6,82% 53754 3664 $170.046,24
Piloto $71,82 1,34% 53754 719 $51.638,58
Brazo de viela del compresor $18,77 1,29% 53754 696 $13.063,92
Otros retenes $552 1,25% 53754 673 $3.714,96
COSTO TOTAL ANO 4 $1.275.168,30
TABLA N° 45
MERCADERIA ANO 5
% DE VENTA
SEGUN LO QUE CAPACIDAD | UNIDADESA | COSTO TOTAL
DETALLE DISTRIBUIDOR COSTO DE VENTA COMPRARIA UTILIZADA VENDER (UNIDADES)

CADA CLIENTE
Rulimanes Rueda $79,96 6.47% 67367 4359 $348.545,64
Bujias $799 7,12% 67367 4795 $38.312,05
Filtros de aire y gasolina IMPORTADORA ALVARADO $0,58 5,78% 67367 3894 $2.258,52
Amortiguadores $18,28 6,69% 67367 4505 $82.35140
Pastillas $14,85 6,26% 67367 4214 $62.577,90
Zapatas $17,13 6,38% 67367 4301 $73.676,13
Bomba de agua $15,99 4.23% 67367 2848 $45.539,52
Bomba de gasolina REP. AUTOMOTRIZ ESTANDARS $14,85 3,67% 67367 2470 $36.679,50
Empagques dobles $6,85 5.87% 67367 3953 $27.078,05
Baterias $79,96 3,02% 67367 2034 $162.638,64
Disco de freno $28,55 6,99% 67367 4708 $134.41340
Platos de presion del embrague $45,68 1,94% 67367 1308 $59.749 44
Bomba de distribucion $39,97 0,91% 67367 610 $24.381,70
Tambores KIAREPUEST OS ORIGINALES $43,40 6,04% 67367 4069 $176.594,60
Hojas de muelle $34,26 0,99% 67367 668 $22.885,68
Bujes de paquete $228 7,20% 67367 4853 $11.064,84
Pemnos rueda $457 7,59% 67367 5115 $23.375,55
Arandelas $0,58 1,25% 67367 843 $488,94
Chapa de biela $17,13 0,91% 67367 610 $10.449,30
Pifiofies AUTO PARTES YREPUESTOS $47,98 6,82% 67367 4592 $220.324,16
Piloto $74,25 1,34% 67367 901 $66.899,25
Brazo de viela del compresor $19,40 1,29% 67367 872 $16.916,80
Oftros retenes $5,71 1,25% 67367 843 $4.813,53
COSTO TOTAL ANO 5 $1.652.014,54
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Sueldos y salarios.- La empresa contara con un Gerente, un Contador y un Vendedor, a

continuacion se detallan estos rubros:

TABLA N°46

SUELDOS Y SALARIOS

DETALLE VALOR MENSUAL VALOR ANUAL
Gerente Administrativo $677,68 $8.132,16
Contadora $ 540,57 $6.486,78
\endedor $484.47 $5.813,67
TOTAL $1.702,72 $20.432,61

FUENTE: Ministerio de Relaciones Laborales

ELABORADO POR: La Autora

Ver Anexo 2

CUADRO DE PROVISIONES SOCIALES

ROL DE PAGOS AL PERSONAL DE EMPLEADOS (BENEFICIOS SOCIALES)

Ne Cargo Sueldo Aporte Décimo Décimo |Fondos de Vacadones Total a Pagar Tﬂtalfi pagar
Patronal | Tercero Cuarto Reserva Mensual Ao 1
Gerente General 520,00 563,18 43,33 29,50 21,67 677,68 8.132 16
Contadora 410,00 49,82 34,17 29,50 17,08 540,57 5.486,78
vendedor 365,00 44 35 30,42 29,50 15,21 484 47 5.813 67
1.295,00 157,34 107,92 BB,50 - 53,96 1.702,72 20.432,61
APORTE PATRONAL 12,15%
DECIMO TERCERO 12
SUELDO BASICO 354,00
FONDOS DE RESERVA 3,33%
VACACIONES 24
ROL DE PAGOS AL PERSOMNAL DE EMPLEADOS (BENEFICIOS SOCIALES)
NE Cargo sueldo Aporte Décimo Décimo |Fondos de Vacaciones Total a Pagar Tatalji pagar
Patronal | Tercero Cuarto Reserva Mensual Ano 2
Gerente General 520,00 563,18 43,33 30,50 43,32 21,67 722,00 8.663 95
Contadora 410,00 49 82 34,17 30,50 34,15 17,08 575,72 6.903,62
Vendedor 365,00 44 35 30,42 30,50 30,40 15,21 515,88 5.190,52
1.295,00 157,34 107,92 91,50 107,87 53,96 1.813,59 21.763,09
APORTE PATRONAL 12,15%
DECIMO TERCERO 12
SUELDO BASICO 366,00
FONDOS DE RESERVA B8,33%
VACACIONES 24

Suministros de oficina.- Los suministros de oficina, enseres necesarios para el desarrollo

de las actividades son los siguientes:
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TABLA N° 47

SUMINISTROS DE OFICINA

DETALLE UNIDAD CANTIDAD VALOR UNITARIO | VALOR TOTAL
Facturas Ciento 15 $8,00 $120,00
Caja de esferos Caja 1 $840 $8,40
Archivadores Unidad 1 $2,00 f $2,00
Grapadora Unidad 1 $3,50 $3,50
Perforadora Unidad 1 $2,50 $2,50
Hojas papel bond Resma 2 $5,00 $10,00
Grapas Caja 2 $1,26 $2,52
Clips Caja 3 $0,72 $2,16
Tinta continua para EPSON 70 ml (4 colores) unidad 40 $12,35 $494,00
Subtotal $ 645,08
VA (12%) $61,81
TOTAL $706,89

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORADO POR: La Autora

Materiales de aseo.- Dicho concepto constituye los recursos expresados en materiales

necesarios para la limpieza de las instalaciones de la empresa como se demuestra en el

siguiente cuadro.

TABLA N° 48

MATERIALES DE ASEO

DETALLE UNIDAD CANTIDAD VALOR UNITARIO | VALOR TOTAL
Dispensador jumbo rollo I BL K-CLAR Unidad 2 $25,00 $50,00
Dispensador jabonera 500m| Unidad 1 $12,00 $12,00
Dispensador toallas sanitouch 1 rollo Unidad 1 $18,00 $18,00
Gel desinfectante Unidad 2 $7,50 $ 15,00
Cloro liquido Unidad 2 $11,00 $22,00
Aroma ambiental Unidad 2 $15,00! $30,00
Desinfectante Galon Unidad 3 $8,50 $25,50
Escoba superior Unidad 2 $4.50 $9,00
Basureros unidad 2 $15,00 $30,00
Recogedor y Trapeador unidad 1 $13,00 $ 13,00
Cepillo de Bafio unidad 1 $5,00 $5,00
Subtotal $229,50
VA (12%) $ 27,54
TOTAL $ 257,04

FUENTE: Investigacion de campo
ELABORADO POR: La Autora

Servicios generales.- Dentro de los servicios necesarios para el funcionamiento de toda la

empresa se tiene a los siguientes:
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TABLA N° 49

SERVICIOS GENERALES

DETALLE CANTIDAD VALOR MENSUAL VALOR ANUAL

Agua 1 $45,00 $540,00
Luz 1 $65,00 $780,00
telefono 1 $ 55,00 $ 660,00
Internet 1 $22,00 $264,00
Arriendo 1 $400,00 $4.800,00
Subtotal $ 587,00 $7.044,00
VA (12%) $ 54,60 $655,20
TOTAL MENSUAL

TOTAL ANUAL $ 641,60 $7.699,20

FUENTE: Observacion de Campo
ELABORADO POR: La Autora

TABLA N° 50

RESUMEN DE CAPITAL DE TRABAJO

: COSTO DE OPERACION
DETALLE COSTO TOTAL DE OPERACION ANUAL MENSUAL
Mercaderia $521.789,50 $43.482,46
Sueldos y salarios $20.432,61 $1.702,72
Materiales de aseo $ 257,04 $2142
Suministros de oficina $706,89 $58,91
Servicios generales $7.699,20 $ 641,60
Botiquin $30,00 $2,50
TOTAL $550.915,24 $45.909,60

FUENTE: Tabla 41 al 49.
ELABORADO POR: La Autora

Para comenzar a operar se necesitara un capital de trabajo para el primer afio de

$550.915,24 que corresponde a un valor mensual de $45.909,60.

Resumen total de inversiones

En el siguiente cuadro se presenta el monto de inversion total que se requiere para

la puesta en marcha del proyecto; considerando los activos fijos, activos diferidos y capital

de trabajo.
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TABLA N° 51

RESUMEN DE INVERSION

DESCRIPCION TOTAL
ACTIVOS FIJOS
Equipo de computacion $ 2.625,00
Equipo de oficina $ 358,40
Muebles y enseres $3.057,60
Software $ 980,00
TOTAL DE ACTIVOS FIJOS $7.021,00
Bienes de menor cuantia $ 263,20
ACTIVOS DIFERIDOS
Gastos de constitucion 600,00
Estudio de mercado 300,00
Permisos y funcionamiento 250,00
Extintores 35,00
Publicidad y propaganda $ 806,40
Subtotal del Activo Diferido 1991,40
Imprevistos (5%) 99,57
TOTAL ACTIVO DIFERIDO 2090,97
CAPITAL DE TRABAJO
Mercaderia $43.482,46
Sueldos y salarios $1.702,72
Materiales de aseo $21,42
Suministros de oficina $ 58,91
Servicios generales $ 641,60
Botiquin $2,50
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO $ 45.909,60
TOTAL DE INVERSION $55.284,77

FUENTE: Tablas 37,39y 50
ELABORADO POR: La Autora

Financiamiento de la inversién

El financiamiento para llevar a cabo el presente proyecto de inversion se realizara

CON recursos propios.

DETALLE MONTO PORCENTAJE
Aporte Propio $ 55.284,77 100%
TOTAL $ 55.284,77 100%

FUENTE: Tabla 51
ELABORADO POR: La Autora
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COSTOS
Es necesario determinar como los costos incurren en un proceso de produccion,

para lo cual es necesaria su clasificacion en costos fijos y costos variables.

10.1.1 Costos fijos
Estos desembolsos no cambian con el volumen total de la produccion, entre estos

se encuentran las depreciaciones, sueldos y salarios, entre otros.

TABLA N° 52

COSTOS FIJOS

DESCRIPCION COSTO FIJO ANO 1
Sueldos y salarios CF $20.432,61
Botiquin CF $ 30,00
Depreciacion de Equipo de Computacién CF $ 586,25
Depreciacion Muebles y Enseres CF $ 275,18
Depreciacion de Equipo de Oficina CF $ 32,26
Amortizacion de Activos Diferidos CF $418,19
TOTAL COSTOS FIJOS $21.774,49

Fuente: Tabla N° 38, 40y 50
ELABORADO: La Autora

10.1.2 Costo Variable
Aquellos gastos que estan en relacion directa con el volumen de produccion, esto es
que si existe un aumento en la produccion, el costo aumenta y si disminuye el costo

también. Aqui estan la mercaderia.

91



TABLA N° 53

COSTOS VARIABLES

p COSTO ~
DESCRIPCION VARIABLE ANO 1
Mercaderia Ccv $521.789,50
TOTAL COSTOS VARIABLES $521.789,50

Fuente: Cuadro N° 50
ELABORADO: La Autora

Costo unitario de los repuestos a vender

Para calcular los costos unitarios del producto, se establece la relacién entre el costo
total y el nimero de unidades a vender, por ejemplo para la determinacion del costo
unitario de rulimanes, se toma en cuenta las unidades que se pretenden vender de este
repuestos con su respectivo costo de mercaderias, mas los gastos operacionales y este

resultado se lo divide para las unidades a vender.

Costo total rulimanes

Costo unitario rulimanes = - - —
Unidades a vender de rulimanes al ano

$111.566,77

Costo unitario rulimanes aiio 1 = 1573.00 =$70,93

A continuacion en el siguiente cuadro se detalla el costo unitario de cada producto.

Costo unitario Bujias afi 1—$12'110—$782
osto unitario Bujias afio1l = 173000 7
P , , . $702,50
Costo unitario filtros de airey gasolina ano 1 = 205 $1,52
T . . $26.000,00
Costo unitario amortiguadores afiol = ~>82 =$9,55
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, , . . $19.760,00
Costo unitario pastillas aino1 = YT =$7.89

$23.280,00

Costo unitario zapatas ano1l = 5742 =$9,01

$14.378,00
1.816

Costo unitario bombas de agua atio1l = =$8,70

e , . $11583,00
Costo unitario bombas de gasolina afio1l = RN $8,26

. . $8.556,00
Costo unitario empaques dobles aino 1 = S50 $3,9

$51.380

Costo unitario baterias ano1 = 1297 =$40,72

P . $42.450,00
Costo unitario disco de freno ano 1 = o001 - $ 14,62

. ., . $18.880,00
Costo unitario platos de presion del embrague ano 1 = BTy
$7.700

220

Costo unitario bomba de distribuciéon ano 1 = =$41,48

, , 5 $ 55.784,00
Costo unitario tambores ano 1 = ~H5os =$22,06

, , , . $7.230,00
Costo unitario hojas de muelle afio 1 = 26 =$20,31

o . . $3.502,00
Costo unitario bujes de paquete afo1 = 3004 $1,59

, . _ $7.380,00
Costo unitario pernos de rueda ano1 = 3261 =$270
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$152

——=9%$294
537 $

Costo unitario arandelas ano1 =

$3.300,00

389 $12,15

Costo unitario chapa de viela ato1l =

P . $69.552,00
Costo unitario pifiones ano1 = o7 - $ 24,25

. L. . $21.125,00
Costo unitario piloto afiol = 7 =$39,26

e , . $5.355,00
Costo unitario brazos de viela de compresor afio1l = g - $12,20

$1.520,00

537 o8

Costo unitario otrosretenes anol =
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TABLA N° 54

COSTO UNITARIO

DETERMINACION DEL COSTO UNITARIO DE RULIMANES

ANos| UNIDADES A CosTO GASTOS COSTO TOTAL DE cosTO
VENDER RULIMANES OPERACIONALES RULIMANES UNITARIO

1 1.573 $110.110,00 $1.457,36 $111.567,36 $ 70,93
2 2.102 $152.121,74 $1.504,60 $ 153.626,34 $ 73,09
3 2.732 $204.408,24 $ 1.504,60 $205.912,84 $ 75,37
4 3.478 $269.023,30 $1.553,44 $270.576,74 $ 77,80
5 4.359 $ 348.545,64 $1.603,93 $350.149,57 $ 80,33

FUENTE: Tabla 41 - 45

ELABORADO POR: La Autora.

TABLA N°55

DETERMINACION DEL COSTO UNITARIO BUJIAS
ANos| UNIDADESA | COSTO TOTAL GASTOS COSTO TOTAL DE COSTO
VENDER BUJIAS OPERACIONALES BUJIAS UNITARIO

1 1.730 $12.110,00 $1.457,36 $13.567,36 $7,84
2 2.312 $16.738,88 $ 1.504,60 $18.243,48 $7,89
3 3.005 $22.477,40 $ 1.504,60 $23.982,00 $7,98
4 3.826 $29.574,98 $1.553,44 $31.128,42 $8,14
5 4.795 $38.312,05 $1.603,93 $39.915,98 $8,32

FUENTE: Tabla 41 - 45

ELABORADO POR: La Autora

TABLA N° 56

DETERMINACION DEL COSTO UNITARIO FILTROS DE AIRE Y GASOLINA
COSTO FILTROS COSTOS COSTO TOTAL DE
ANOS U'\\',';\‘?g:: A DE AIRE Y OPERACIONALES Y | FILTROS DE AIRE Y UE(I)TSJS .
GASOLINA MANO DE OBRA GASOLINA

1 1.405 $702,50 $1.457,36 $2.159,86 $1,54
2 1.878 $ 976,56 $1.504,60 $2.481,16 $1,32
3 2.441 $1.318,14 $ 1.504,60 $2.822,74 $1,16
4 3.107 $1.739,92 $1.553,44 $3.293,36 $1,06
5 3.894 $2.258,52 $1.603,93 $3.862,45 $0,99

FUENTE: Tabla 41 —45

ELABORADO POR: La Autora
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TABLA N°57

DETERMINACION DEL COSTO UNITARIO AMORTIGUADORES

ANOs | UNIDADES A COSTO TOTAL OPE::;TO(LSALE s | COSTOTOTAL DE COSTO
VENDER | AMORTIGUADORES | "\ " ' Ooo | AMORTIGUADORES | UNITARIO
1 2872 $26.000,00 $1.457,36 $27.457,36 $9,56
2 2.172 $35.924,88 $1.504,60 $37.429,48 $17,23
3 3.681 $48.273,30 $ 1.504,60 $49.777,90 $13,52
4 4.167 $63.541,92 $1.553,44 $ 65.095,36 $ 15,62
5 4.717 $82.351,40 $1.603,93 $ 83.955,33 $17,80
FUENTE Tabla 41 - 45
ELABORADO POR: La Autora
TABLA N° 58
DETERMINACION DEL COSTO UNITARIO PASTILLAS
COSTOS
. UNIDADES A COSTO TOTAL COSTO TOTAL DE COSTO
ANOS OPERACIONALES Y
VENDER PASTILLAS R B R PASTILLAS UNITARIO
1 2686 $19.760,00 $1.457,36 $21.217,36 $7,90
2 3.042 $27.310,08 $ 1.504,60 $28.814,68 $9,47
3 3.444 $ 36.683,49 $1.504,60 $38.188,09 $11,09
4 3.898 $48.292,68 $1.553,44 $49.846,12 $12,79
5 4.413 $62.577,90 $1.603,93 $64.181,83 $ 14,54
FUENTE: Tabla 41 - 45
ELABORADO POR: La Autora
TABLA N° 59
DETERMINACION DEL COSTO UNITARIO ZAPATAS
COSTOS
- UNIDADESA | COSTO TOTAL DE COSTO TOTAL DE COSTO
ANOS OPERACIONALES Y
VENDER ZAPATAS I B ZAPATAS UNITARIO
1 2742 $ 23.280,00 $1.457,36 $24.737,36 $9,02
2 3.105 $32.167,74 $1.504,60 $33.672,34 $ 10,85
3 3.515 $43.216,88 $1.504,60 $44.721,48 $12,72
4 3.979 $ 56.868,24 $1.553,44 $58.421,68 $ 14,68
5 4.504 $73.676,13 $1.603,93 $ 75.280,06 $ 16,71

FUENTE: Tabla 41 - 45

ELABORADO POR: La Autora
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TABLA N° 60

DETERMINACION DEL COSTO UNITARIO BOMBA DE AGUA

o UNIDADESA | COSTO TOTAL DE cosTos COSTO TOTAL DE CoSTO
ANOS| ' \/EnDER BOMBAS DE AGUA | OPERACIONALES Y BOMBAS DE UNITARIO
MANO DE OBRA AGUA
1 1816 $14.378,00 $1.457,36 $15.835,36 $8,72
2 2.056 $19.867,31 $1.504,60 $21.371,91 $ 10,40
3 2.327 $ 26.703,60 $1.504,60 $28.208,20 $12,12
4 2.635 $35.163,31 $1.553,44 $36.716,75 $ 13,94
5 2.983 $45.539,52 $1.603,93 $ 47.143,45 $ 15,81
FUENTE: Tabla 41 - 45
ELABORADO POR: La Autora
TABLA N° 61
DETERMINACION DEL COSTO UNITARIO BOMBA DE GASOLINA
- UNIDADESA | COSTO TOTAL DE cosTos COSTO TOTAL DE COSTO
ANOS | =\ C\DER T OPERACIONALES Y BOMBA DE LT
MANO DE OBRA GASOLINA
1 1575 $11.583,00 $1.457,36 $13.040,36 $8,28
2 1.783 $16.007,04 $1.504,60 $17.511,64 $9,82
3 2.019 $21.501,72 $1.504,60 $ 23.006,32 $11,40
4 2.285 $ 28.303,56 $1.553,44 $29.857,00 $ 13,07
5 2.587 $36.679,50 $1.603,93 $38.283,43 $ 14,80
FUENTE: Tabla 41— 45
ELABORADO POR: La Autora.
TABLA N°62
DETERMINACION DEL COSTO UNITARIO EMPAQUES DOBLES
- UNIDADES A | COSTO DE MATERIA COSTOS COSTO TOTAL DE COSTO
ANOS| ™1\ SER PRIMA OPERACIONALES Y EMPAQUES TR
MANO DE OBRA DOBLES
1 2520 $ 8.556,00 $1.457,36 $10.013,36 $3,97
2 2.853 $11.817,20 $1.504,60 $13.321,80 $ 4,67
3 3.230 $15.877,57 $1.504,60 $17.382,17 $5,38
4 3.656 $20.911,02 $1.553,44 $22.464,46 $ 6,14
5 4.139 $ 27.078,05 $1.603,93 $28.681,98 $6,93

FUENTE: Tabla 41 —45

ELABORADO POR: La Autora
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TABLA N° 63

DETERMINACION DEL COSTO UNITARIO BATERIAS
ANOs | UNIDADES A | COSTO DE MATERIA opsniglsgglsms y | COSTO TOTAL DE COSTO
VENDER PRIMA e BATERIAS UNITARIO
1 1297 $51.380,00 $1.457,36 $52.837,36 $ 40,74
2 1.468 $70.994,97 $1.504,60 $72.499,57 $ 49,37
3 1.662 $ 95.395,50 $1.504,60 $96.900,10 $ 58,29
4 1.882 $ 125.539,05 $1.553,44 $127.092,49 $67,53
5 2.130 $162.638,64 $1.603,93 $164.242,57 $ 77,09
FUENTE: Tabla 41 - 45
ELABORADO POR: La Autora
TABLA N° 64
DETERMINACION DEL COSTO UNITARIO DISCO DE FRENO
AfOs | UNIDADES A | COSTO DE MATERIA OPERiglsggiLES y | COSTO TOTAL DE COSTO
VENDER PRIMA MANO DE OBRa | D'SCOS DEFRENO | UNITARIO
1 3001 $42.450,00 $1.457,36 $43.907,36 $ 14,63
2 3.398 $ 58.679,50 $1.504,60 $60.184,10 $17,71
3 3.847 $ 78.850,72 $1.504,60 $80.355,32 $20,89
4 4.355 $103.768,34 $1.553,44 $105.321,78 $24,18
5 4.931 $134.413,40 $1.603,93 $136.017,33 $27,59

FUENTE: Tabla 41 — 45

ELABORADO POR: La Autora

TABLA N°65

DETERMINACION DEL COSTO UNITARIO PLATOS DE PRESION DEL EMBRAGUE

COSTOS COSTO TOTAL DE
ANOS U'\\'I'El\‘?g:: A COSTOP'::“',\I"AATER'A OPERACIONALES Y | PLATOS DE PRESION UE?TS.:; 5
MANO DE OBRA DE EMBRAGUE

1 834 $18.880,00 $1.457,36 $20.337,36 $ 24,39
2 944 $26.091,85 $ 1.504,60 $27.596,45 $ 29,24
3 1.069 $ 35.055,00 $1.504,60 $36.559,60 $34,21
4 1.210 $46.134,36 $1.553,44 $47.687,80 $39,42
5 1.370 $59.749,44 $1.603,93 $61.353,37 $ 44,80

FUENTE: Tabla 41 - 45

ELABORADO POR: La Autora
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TABLA N° 66

DETERMINACION DEL COSTO UNITARIO BOMBA DE DISTRIBUCION

os| UNIDADESA | COSTO DEMATERIA| opecpcionmiesy | sowsasbe | SOSTO
MANO DE OBRA DISTRIBUCION

1 2200 $7.700,00 $1.457,36 $9.157,36 $ 41,62
2 294 $10.636,92 $1.504,60 $12.141,52 $ 41,30
3 383 $14.324,20 $1.504,60 $ 15.828,80 $ 41,33
4 487 $18.827,42 $1.553,44 $20.380,86 $ 41,85
5 610 $24.381,70 $1.603,93 $25.985,63 $ 42,60

FUENTE: Tabla 41 - 45

ELABORADO POR: La Autora

TABLA N°67

DETERMINACION DEL COSTO UNITARIO DE TAMBORES
AfOs | UNIDADES A | COSTO DE MATERIA opskigfgg/sms y | COSTO TOTAL DE COSTO
VENDER PRIMA TSR T TAMBORES UNITARIO

1 2594 $ 55.784,00 $1.457,36 $57.241,36 $22,07
2 2.937 $77.067,36 $ 1.504,60 $78.571,96 $ 26,75
3 3.325 $ 103.555,50 $ 1.504,60 $105.060,10 $ 31,60
4 3.764 $ 136.309,06 $1.553,44 $137.862,50 $ 36,63
5 4.261 $176.594,60 $1.603,93 $178.198,53 $ 41,82

FUENTE: Tabla 41 - 45

ELABORADO POR: La Autora.

TABLA N°68

DETERMINACION DEL COSTO UNITARIO HOJAS DE MUELLE
Aos | UNIDADES A | COSTO DE MATERIA OPER(IiglsggiLES y | COSTO TOTAL DE COSTO
VENDER PRIMA MANO DE OBRa | HOYAS DE MUELLE | UNITARIO

1 426 $7.230,00 $1.457,36 $ 8.687,36 $20,39
2 482 $9.985,22 $1.504,60 $11.489,82 $ 23,81
3 546 $13.433,14 $1.504,60 $14.937,74 $27,35
4 618 $17.663,62 $1.553,44 $19.217,06 $ 31,08
5 700 $22.885,68 $1.603,93 $ 24.489,61 $ 34,98

FUENTE: Tabla 41 - 45

ELABORADO POR: La Autora
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TABLA N°69

DETERMINACION DEL COSTO UNITARIO BUJES DE PAQUETE

- UNIDADES A | COSTO DE MATERIA €oSTOS COSTO TOTAL DE COSTO
ANOS| ™\ ER o OPERACIONALES Y BUJES DE TR
MANO DE OBRA PAQUETE
1 3094 $3.502,00 $1.457,36 $4.959,36 $ 1,60
2 3.503 $4.843,80 $ 1.504,60 $ 6.348,40 $1,81
3 4.180 $6.509,88 $ 1.504,60 $8.014,48 $1,92
4 4.490 $ 8.559,33 $1.553,44 $10.112,77 $2,25
5 5.083 $11.064,84 $1.603,93 $12.668,77 $2,49
FUENTE: Tabla 41 - 45
ELABORADO POR: La Autora
TABLA N°70
DETERMINACION DEL COSTO UNITARIO PERNOS DE RUEDA
- UNIDADES A | COSTO DE MATERIA €OSTOS COSTO TOTAL DE COSTO
ANOS| ™1\ ER PRIMA OPERACIONALES Y PERNOS DE TR
MANO DE OBRA RUEDA
1 3261 $ 7.380,00 $1.457,36 $8.837,36 $2,71
2 3.692 $10.213,38 $ 1.504,60 $11.717,98 $3,17
3 4.180 $13.721,68 $1.504,60 $15.226,28 $ 3,64
4 4.732 $18.038,02 $1.553,44 $19.591,46 $4,14
5 5.357 $23.375,55 $1.603,93 $24.979,48 $ 4,66
FUENTE: Tabla 41 - 45
ELABORADO POR: La Autora
TABLA N°71
DETERMINACION DEL COSTO UNITARIO ARANDELAS
UNIDADES A | COSTO DE MATERIA €OSTOS COSTO TOTAL DE COSTO
ANOS OPERACIONALES Y
VENDER PRIMA I B ARANDELAS UNITARIO
1 537 $152,00 $1.457,36 $1.609,36 $ 3,00
2 608 $211,12 $ 1.504,60 $1.715,72 $2,82
3 689 $ 285,12 $ 1.504,60 $1.789,72 $2,60
4 780 $ 376,88 $1.553,44 $1.930,32 $2,48
5 883 $488,94 $1.603,93 $2.092,87 $2,37

FUENTE: Tabla 41 —-45
ELABORADO POR: La Autora
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TABLA N°72

DETERMINACION DEL COSTO UNITARIO CHAPA DE BIELA

COSTOS

ANOs| UNIDADESA | COSTO DE MATERIA | (o o0y e | COSTO TOTAL DE COSTO
VENDER PRIMA MANO DE OBRa | CHAPAS DE BIELA | UNITARIO
1 389 $3.300,00 $1.457,36 $4.757,36 $12,23
2 441 $ 4.559,94 $1.504,60 $ 6.064,54 $13,77
3 499 $6.139,49 $1.504,60 $ 7.644,09 $ 15,33
4 565 $ 8.069,59 $1.553,44 $9.623,03 $ 17,04
5 639 $10.449,30 $1.603,93 $12.053,23 $ 18,86
FUENTE: Tabla 41 — 45
ELABORADO POR: La Autora
TABLA N°73
DETERMINACION DEL COSTO UNITARIO PINONES
ANOs | UNIDADES A | COSTO DE MATERIA openigggf\ms y | COSTO TOTAL DE COSTO
VENDER PRIMA e yp—— PINONES UNITARIO
1 2927 $69.552,00 $1.457,36 $71.009,36 $ 24,26
2 3.314 $96.131,88 $1.504,60 $97.636,48 $ 29,46
3 3.752 $129.193,42 $ 1.504,60 $130.698,02 $ 34,83
4 4.248 $170.046,24 $1.553,44 $171.599,68 $ 40,40
5 4.809 $220.324,16 $1.603,93 $221.928,09 $ 46,15
FUENTE: Tabla 41 — 45
ELABORADO POR: La Autora
TABLA N°74
DETERMINACION DEL COSTO UNITARIO PILOTO
Aos | UNIDADES A | COSTO DE MATERIA opskigfgﬁims y | COSTO TOTAL DE COSTO
VENDER PRIMA g PILOTO UNITARIO
1 574 $21.125,00 $1.457,36 $22.582,36 $39,32
2 650 $29.164,80 $ 1.504,60 $30.669,40 $ 47,16
3 736 $39.250,55 $1.504,60 $40.755,15 $ 55,36
4 833 $51.638,58 $1.553,44 $53.192,02 $ 63,82
5 943 $ 66.899,25 $1.603,93 $ 68.503,18 $72,61

FUENTE: Tabla 41 - 45

ELABORADO POR: La Autora
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TABLA N° 75

DETERMINACION DEL COSTO UNITARIO BRAZO DE VIELA DE COMPRESOR

COSTOS
ANOs| UNIDADESA | COSTO DEMATERIA| o o0 e | COSTO TOTAL DE COSTO
VENDER PRIMA RO (58 G COMPRESOR UNITARIO
1 556 $5.355,00 $1.457,36 $6.812,36 $12,26
2 629 $7.379,40 $1.504,60 $8.884,00 $14,12
3 712 $9.915,36 $ 1.504,60 $11.419,96 $ 16,03
4 807 $ 13.063,92 $ 1.553,44 $14.617,36 $ 18,12
5 913 $16.916,80 $1.603,93 $ 18.520,73 $ 20,28
FUENTE: Tabla 41 - 45
ELABORADO POR: La Autora
TABLA N° 76
DETERMINACION DEL COSTO UNITARIO OTROS RETENES
ANOs | UNIDADES A | COSTO DE MATERIA opﬁnigfggf\ms y | COSTO TOTAL DE COSTO
VENDER PRIMA RO 5 G R RETENES UNITARIO
1 537 $1.520,00 $1.457,36 $2.977,36 $ 5,54
2 608 $2.099,02 $ 1.504,60 $3.603,62 $5,92
3 689 $2.819,52 $ 1.504,60 $4.324,12 $6,28
4 780 $3.714,96 $1.553,44 $5.268,40 $6,76
5 883 $4.813,53 $1.603,93 $6.417,46 $7,27

FUENTE: Tabla 41 —45

ELABORADO POR: La Autora

10.1.3. PRECIOS

Para el célculo del precio de venta del producto, se considera un porcentaje de

utilidad sobre los costos. Para determinar cuales son los ingresos por ventas anuales se

multiplica las ventas anuales por el precio de venta al publico unitario.
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PRECIO DE VENTA

TABLA N° 77
DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA AL PUBLICO RULIMANES
: UNIDADES A PRECIO DE VENTA AL
ANOS VENDER | COSTOUNITARIO [MARGEN DE UTILIDAD PUBLICO INGRESOS TOTALES
1 1573 $70,93 12% $79.440 $124.959,12
2 2102 $73,00 12% $81,860 $172.069,72
3 2732 §7537 12% $84,410 $230.608,12
4 3478 $77,80 12% $87,130 $303.038,14
5 4359 $80,33 12% $89,970 $392.179,23
TABLA N° 78
DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA AL PUBLICO BUJIAS
: UNIDADES A PRECIO DE VENTA AL
ANOS VENDER | COSTOUNITARIO |MARGEN DE UTILIDAD PUBLICO INGRESOS TOTALES
1 1730 $7,84 15% $9,02 $15.604,60
2 2312 §7.89 1% §9,07 $20.969,84
3 3.005 $7.98 1% §9.18 $27.585,90
4 3826 $8,14 15% $9,36 $35.81136
5 4795 $8,32 15% $957 $45.888,15
TABLA N°79
DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA AL PUBLICO FILTROS DE AIRE Y GASOLINA
: UNIDADES A PRECIO DE VENTA AL
ANOS VENDER COSTO UNITARIO  [MARGEN DE UTILIDAD PUBLICO INGRESOS TOTALES
1 1405 §1,54 2% §1.84 §2585.20
2 1878 §1,32 2% §1,59 §2.986,02
3 2441 §1.16 2% §1,39 §3.3929%
4 3107 §1,06 2% §1.21 §3.94589
5 3.894 §0,99 20% §119 §4.633,86
TABLA N° 80
DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA AL PUBLICO AMORTIGUADORES
: UNIDADES A PRECIO DE VENTA AL
ANOS VENDER COSTO UNITARIO [MARGEN DE UTILIDAD PUBLICO INGRESOS TOTALES
1 2812 §9,56 15% §11,00 §31.580,14
2 1n §17.23 15% §1982 §43.049,04
3 3681 §1352 15% §15,55 §57.41 57
4 4167 §15,62 15% §179% §74.84381
5 i §17.80 15% §2047 § 96.567,02
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TABLA N° 81

DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA AL PUBLICO PASTILLAS

o UNIDADES A PRECIO DE VENTA AL
ANOS VENDER COSTO UNITARIO  [MARGEN DE UTILIDAD PUBLICO INGRESOS TOTALES
1 2686 §7.90 2% §948 $25463.28
2 3042 §947 2% §11,37 §34.507,54
3 3444 §11,09 2% §13,31 §45.839,64
4 3898 §12.19 2% §1534 §59.795,32
5 4413 §1454 20% §1745 §77.006,85
TABLA N° 82
DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA AL PUBLICO ZAPATAS
- UNIDADES A PRECIO DE VENTA AL
ANOS VENDER COSTO UNITARIO |MARGEN DE UTILIDAD PUBLICO INGRESOS TOTALES
1 2142 §9.2 2% §1128 §3092976
2 3105 §1085 5% §13,56 §4210380
3 3515 §12.12 25% §1590 §55.888,50
4 3979 § 14,68 25% §1835 §73.014,65
5 4504 § 16,71 25% §2089 § 94.088,56
TABLA N°83
DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA AL PUBLICO BOMBA DE AGUA
o UNIDADES A PRECIO DE VENTA AL
ANOS VENDER COSTO UNITARIO  [MARGEN DE UTILIDAD PUBLICO INGRESOS TOTALES
1 1816 §872 15% $1003 §18.21448
2 2056 §1040 15% §11.9 §24.509,76
3 232 §1212 15% §13 94 §32438,38
4 2635 §13.%4 15% §16,03 §42.239,05
5 2983 §1581 15% §18,18 §54.230,4
TABLA N° 84
DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA AL PUBLICO BOMBA DE GASOLINA
: UNIDADES A PRECIO DE VENTA AL
ANOS VENDER COSTO UNITARIO  [MARGEN DE UTILIDAD PUBLICO INGRESOS TOTALES
1 1575 §8.28 15% §9,52 §14.994.00
2 1783 §9.82 15% §11,9 §20.130,7
3 2019 §1140 15% §13.11 $26.469,09
4 2285 §13,06 15% §15,02 §34.32070
5 2587 §14.80 15% §17,02 §44.030,74
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TABLA N° 85

DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA AL PUBLICO EMPAQUES DOBLES

. UNIDADES A PRECIO DE VENTA AL
ANOS e COSTO UNITARIO [MARGEN DE UTILIDAD R INGRESOS TOTALES
1 2520 §397 10% §437 §11.01240
2 2653 §467 10% §5,14 §14.664,42
3 3230 $5,38 10% §59 $19.21,60
4 3656 §6,14 10% $6,76 §24.71456
5 4139 §6.93 10% §762 §31539,18
TABLA N°86
DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA AL PUBLICO BATERIAS
" UNIDADES A PRECIO DE VENTA AL
ANOS T COSTO UNITARIO [MARGEN DE UTILIDAD R INGRESOS TOTALES
1 1207 §40,74 20% §48,89 §63.410,33
2 1468 §4937 20% $50.25 $86.979.00
3 1662 §58,29 0% §69.4 $116.240,28
4 1882 §6753 0% §81,04 $152517.28
5 2130 §77,09 0% $9251 §197.046.30
TABLA N° 87
DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA AL PUBLICO DISCO DE FRENO
i UNIDADES A PRECIO DE VENTA AL
ANOS VENDER COSTO UNITARIO [MARGEN DE UTILIDAD PUBLICO INGRESOS TOTALES
1 3001 §14,63 20% §1755 $52.667,55
2 3308 $17.71 20% §21.25 §7220750
3 3847 §2089 20% $25,06 §.96.405,82
4 4355 §2418 20% §2902 $126.382,10
5 4931 §27,59 20% §33,10 $163.216,10
TABLA N° 88
DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA AL PUBLICO PLATOS DE PRESION DEL EMBRAGUE
i UNIDADES A PRECIO DE VENTA AL
ANOS VENDER | COSTOUNTARIO MARGEN DE UTILIDAD I INGRESOS TOTALES
1 834 §2439 20% $2927 §2441118
2 o4 §2923 20% $35,08 §33.415,52
3 1069 §34.21 20% §41,05 §43.88245
4 1210 §3942 20% §4730 $57.233,00
5 1370 §4480 20% §5376 § 7365120
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TABLA N° 89

DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA AL PUBLICO BOMBA DE DISTRIBUCION

: UNIDADES A PRECIO DE VENTA AL
AROS VENDER | COSTOUNTARIO.MARGENDEUTILDAD| ™" 0 o o INGRESOS TOTALES
1 0 54162 15% 54786 §1052920
2 4 54130 15% 54749 §13.962.06
3 R 5413 15% 54753 §16.203.99
4 7 54185 15% 546,13 §2843031
5 610 5420 15% 54899 52088390
TABLA N° 90
DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA AL PUBLICO TAMBORES
: UNIDADES A PRECIO DE VENTA AL
AROS VENpER | COSTOUNTARIO WARGENDEUTILDAD| ™" o INGRESOS TOTALES
1 2594 s201 5% 52759 $71.568.46
2 7 S675 25 $3344 §98.21328
3 35 S0 25 §3950 § 131.337.50
4 3764 53663 25% $4578 § 17231502
5 4261 S §528 § 2276508
TABLA N°91
DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA AL PUBLICO HOJAS DE MUELLE
; UNIDADES A PRECIO DE VENTA AL
AROS VENDER. | COSTOUNTARIO WARGENDEUTILDAD| ™0 INGRESOS TOTALES
1 42 s3] S2446 $104199
2 % 52381 2% 52858 $13.775.56
3 546 Y 53281 §17.914.26
4 B8 S308 a0k §37.8 SB0452
5 0 Su% o $4198 $2938600
TABLA N°92
DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA AL PUBLICO_BUJES DE PAQUETE
: UNIDADES A PRECIO DE VENTA AL
Afl0S VeNDER | COSTOUNTARIO |ARGENDEUTILDAD| ™o INGRESOS TOTALES
1 0% S160. 2% 5200 5618800
2 308 318 5% 5227 5796141
3 480 s19 2% 5240 $10032,0
4 40 5225 2% 5282 1266180
5 5083 s 2% 5312 158589
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TABLA N°93

DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA AL PUBLICO PERNOS DE RUEDA

: UNIDADES A PRECIO DE VENTA AL
A0S VENDER | COSTOUNTARIO MARGENDEUTILDAD| ™™o INGRESOS TOTALES
1 5y 5271 2% §3%9 $182043
2 608 S8 2% $397 5241376
3 689 5364 2% $45 5313495
4 780 s414 2% $518 5404040
5 B3 5466 2% $583 5514789
TABLA N° 94
DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA AL PUBLICO ARANDELAS
: UNIDADES A PRECIO DE VENTA AL
AfOS VENDER | COSTOUNTARIO MARGENDEUTILDAD| ™™o o INGRESOS TOTALES
1 5y sa%9] % §359 $192783
2 B08 sa8 % §338 5205504
3 689 s2600 0% §312 5214968
4 780 s248 0% s297 5231660
5 B3 5291 o 5284 5250172
TABLA N° 95
DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA AL PUBLICO CHAPA DE BIELA
; UNIDADES A PRECIO DE VENTA AL
AROS VENDER | COSTOUNTARIO MARGEN DEUTILDAD| ™o o INGRESOS TOTALES
1 % 1228 25% $15.28 5594392
2 441 St 25 51721 5758961
3 59 Y $19,6 5956084
4 565 Y 5210 § 12,0450
5 639 S 52857 §15.061.3
TABLA N° 96
DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA AL PUBLICO PINONES
. UNIDADES A PRECIO DE VENTA AL
AROS VENDER | COSTOUNTARIO | MARGEN DEUTILDAD| ™o INGRESOS TOTALES
1 L S 25 5302 §.88.74654
2 3 e §3682 § 12202148
3 3752 sugY 25 §4354 § 16336208
4 48 o §5050 § 2145400
5 4809 s4618 25 5769 § 277431 21
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TABLA N° 97

DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA AL PUBLICO PILOTO
. UNIDADES A PRECIO DE VENTA AL
ANOS VENDER COSTO UNITARIO |MARGEN DE UTILIDAD PUBLICO INGRESOS TOTALES
1 574 §39,32 25% §49,15 §28212,10
2 650 §47.16 2% § 5895 §38.317,50
3 1% § 56,3 25 § 690 §50.931,20
4 833 §63,62 2% §7978 § 66.456,74
5 943 §7260 2% §90,76 § 85.586,68
TABLA N° 98
DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA AL PUBLICO BRAZO DE VIELA DE COMPRESOR
- UNIDADES A PRECIO DE VENTA AL
ANOS VENDER COSTO UNITARIO |MARGEN DE UTILIDAD PUBLICO INGRESOS TOTALES
1 556 $12.26 20% $14.71 $8.178,76
2 629 $14,12 20% $16,%4 $10.655,26
3 712 $16,03 20% $19,23 $13.69176
4 807 $18,12 20% $21,75 $17.552.25
5 913 $20,28 20% $24,34 $2222042
TABLA N° 99
DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA AL PUBLICO OTROS RETENES
. UNIDADES A PRECIO DE VENTA AL
ANOS T COSTO UNITARIO [MARGEN DE UTILIDAD PR INGRESOS TOTALES
1 537 $554 25% $6.93 $372141
2 608 $59 25% $740 $4.499,20
3 689 $6,28 25% $7.85 $5.408,65
4 780 $6,76 25% $845 $6.591,00
5 883 $727 25% $9,09 $8.026,47
10.1.4. Punto de equilibrio
- En funcidén de las ventas
pp— CFT
—,_oT
VT

CFT = Costo fijo total
CVT = Costo variable total

VT = Ventas totales
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$21.774,49

— $530.452,63
653.097,75

PE aiio 1 =
1

PE afio 1 = $115.949,71

Significa que la empresa debe obtener por ventas USD $115.949,71 para no obtener

ganancia ni pérdida en el afio uno.

- En funcion de la capacidad utilizada

CFT

PE= v —ovr®

100

$21.774,49

PEANO 1= 4453.097,75 — $530.452,63 °

100

PEANO 1 = 17,75%

Significa que la empresa debera trabajar con el 17,75% de su capacidad en el afio uno,
para que los ingresos provenientes de las ventas puedan cubrir los costos y asi no se

obtiene ni pérdida ni ganancia, es decir haya un equilibrio.
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Graéfica del punto de equilibrio afio 1

GRAFICO N° 102
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10.1.5 Estructura de costos anuales

Para determinar el costo total se debe considerar todos los elementos tanto de costos
como de gastos del cuadro de capital de trabajo, a mas de las depreciaciones y

amortizaciones

Costo Total = Costo directos + gastos de operacion

Costo Total ANO 1 = $521.789,50 + $30.437,62 = $552.227,12

110



TABLA N° 100

PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS

DESCRIPCION ANO1 | pPORCENTAJE
COSTO DIRECTOS
Mercaderia $ 521.789,50 94 49%
COSTO TOTAL DIRECTOS $521.789,50 94,49%
COSTO DE OPERACION
GASTOS DE OPERACION
Sueldos y salarios $20.432,61 3,70%
Materiales de aseo $ 257,04 0,05%
Suministros de oficina $ 706,89 0,13%
Servicios generales $7.699,20 1,39%
Botiquin $ 30,00 0,01%
Depreciacion de Equipo de Computacion $ 586,25 0,11%
Depreciacion Muebles y Enseres $ 275,18 0,05%
Depreciacion de Equipo de Oficina $ 32,26 0,01%
Amortizacién de Activos Diferidos $ 418,19 0,08%
TOTAL GASTOS DE OPERACION $ 30.437,62 5,51%
COSTO TOTAL $ 552.227,12 100,00%

FUENTE: Tabla 38, 40, 50
ELABORADO POR: La Autora.

10.1.6. Costos proyectados

Para la proyeccion de los siguientes afios de la mercaderia se tomo en cuenta los
calculos realizados en las tablas de mercaderias, para los sueldos y salarios, se elaboraron
los roles de pago del afio 1 y afio 2 ya que en el primer afio no se cancelan fondos de
reserva, estos se calculan a partir del afio 2, para las posteriores proyecciones se considera

la inflacion anual del Pais (3,38%), tal como se muestra en el siguiente ejemplo:

Proyeccion de suledos y salarios = (Valor afio anterior * inflacién) + Valor afio anterior
Proyeccion de sueldos y salarios afio 3 = ($ 21.763,09 * 3,38%) + 21.763,09

Proyeccion de mano de obra directa afio 3 = $22.498,68
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Proyeccion de materiales de aseo = (Valor afio anterior * inflacién) + Valor afio anterior

Proyecciéon de materiales de aseo aiio 2 = ($ 257,04 * 3,38%) + $257,04

Proyeccion de materiales de aseo afio 2 = $ 265,73

De la misma forma se realizan las proyecciones para los demas costos y gastos,

mientras que las depreciaciones y amortizaciones mantienen el mismo valor, ya que estos

son valores constantes dependiendo de la vida atil del bien.

TABLA N° 101

COSTOS TOTALES PROYECTADOS

COSTO DIRECTOS

Mercaderia $521.789,50 $720.990,59 $968.909,42 $1.275.168,30 $ 1.652.014,54
COSTO TOTAL
521.789,50 $ 720.990,59 968.909,42 $1.275.168,30 $ 1.652.014,54

DIRECTOS ? ? ? ? ?
COSTO DE
OPERACION
GASTOS DE
OPERACION
Sueldos y salarios $20.432,61 $21.763,09 $22.498,68 $23.259,14  $24.045,30
Materiales de aseo $ 257,04 S 265,73 $ 274,71 $ 283,99 $ 293,59
Suministros de $ 706,89 $ 730,78 $ 755 48 $ 781,02 $ 807,42
oficina
Servicios generales S 7.699,20 $7.959,43 S 8.228,46 S 8.506,58 $8.794,11
Botiquin $ 30,00 $31,01 $ 32,06 $ 33,15 $34,27
Depreciacion de
Equipo de $ 586,25 $ 586,25 $ 586,25 $ 586,25 $ 586,25
Computacién
Depreciacion $ 27518 $ 27518 $ 27518 $ 27518 $ 27518
Muebles y Enseres
Depreciacion de $32,26 $32,26 $32,26 $32,26 $32,26
Equipo de Oficina
Amortizacion de $ 418,19 $ 418,19 $ 418,19 $ 418,19 $ 418,19
Activos Diferidos
TOTAL GASTOS DE

. 30.437,62 32.061,93 33.101,29 34.175,77 35.286,57
OPERACION ? ? ? ? 3
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10. 2. Ingresos

Los ingresos se calcularon tomando como referencia las tablas del 78 al 100, que

indican los precios de venta al publico, las unidades a vender y los ingresos totales.

TABLA N° 102

INGRESOS ANUALES
DETALLE ANO 1

Rulimanes Rueda $ 124.959,12
Bujias $ 15.604,60
Filtros de aire y gasolina $ 2.585,20
Amortiguadores $31.589,14
Pastillas $ 25.463,28
Zapatas $30.929,76
Bomba de agua $18.214,48
Bomba de gasolina $ 14.994,00
Empaques dobles $11.012,40
Baterias $63.410,33
Disco de freno $ 52.667,55
Platos de presion del embrague $24.41118
Bomba de distribucion $10.531,40
Tambores $ 71.568,46
Hojas de muelle $10.419,96
Bujes de paquete $6.188,00
Pernos rueda $1.820,43
Arandelas $1.927,83
Chapa de biela $5.943,92
Pifiofies $ 88.746,64
Sintronizadores $28.212,10
Vélvulas de cabezote $8.178,76
Otros retenes $3.721,41
INGRESOS TOTALES $ 653.099,95
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10.2.1 Ingresos proyectados

TABLA N° 103

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Rulimanes Rueda $124.959,12| $172.069,72| $230.63544| $303.038,14| $392.179,23
Bujias $ 15.604,60 $20.969,84 $ 27.585,90 $ 35.811,36 $45.888,15
Filtros de aire y gasolina $2.585,20 $2.986,02 $3.392,99 $3.945,89 $4.633,86
Amortiguadores $31.589,14 $ 43.049,04 $57.241,57 $74.843,81 $ 96.567,02
Pastillas $25.463,28 $ 34.587 54 $45.839,64 $59.795,32 $77.006,85
Zapatas $30.929,76 $42.103,80 $ 55.888,50 $73.014,65 $94.088,56
Bomba de agua $18.214,48 $24.589,76 $32.438,38 $42.239,05 $54.230,94
Bomba de gasolina $14.994,00 $20.130,07 $ 26.469,09 $34.320,70 $44.030,74
Empaques dobles $11.012,40 $14.664,42 $19.121,60 $24.714 .56 $31.539,18
Baterias $63.410,33 $86.979,00| $116.256,90| $152.51728| $197.046,30
Disco de freno $52.667,55 $72.207,50 $96.40582| $126.38210| $163.216,10
Eﬁéﬁ:g’fepres'é” del $2441118|  $3311552| $43.88245| $57.23300|  §73.651,20
Bomba de distribucion $10.531,40 $13.962,06 $18.203,99 $ 23.439,31 $29.883,90
Tambores $71.568,46 $98.21328| $131.337,50| $172.31592| §$222.765,08
Hojas de muelle $10.419,96 $13.775,56 $17.919,72 $23.045,22 $29.386,00
Bujes de paquete $6.188,00 $7.951,81 $10.032,00 $12.661,80 $15.858,96
Pernos rueda $1.820,43 $2.413,76 $3.134,95 $4.040,40 $5.147,89
Arandelas $1.927,83 $2.055,04 $2.149,68 $2.316,60 $2.516,55
Chapa de biela $5.943,92 $7.589,61 $ 9.560,84 $12.040,15 $15.061,23
Pifiofies $88.746,64 | $122.021,48| $163.362,08| $214524,00| $277.431,21
Sintronizadores $28.212,10 $38.317,50 $50.931,20 $66.456,74 $ 85.586,68
Valvulas de cabezote $8.178,76 $10.655,26 $13.691,76 $17.552,25 $22.222.42
Otros retenes $3.721,41 $4.499,20 $ 5.408,65 $6.591,00 $8.026,47
INGRESOS TOTALES $653.099,95| $888.906,79 | $1.180.890,65| $1.542.839,25| $ 1.987.964,52

10.3. Estado de pérdidas y ganancias.

Aqui se presenta los resultados econdmicos de la actividad misma de la empresa en

un determinado periodo de tiempo con la finalidad de determinar si al final de cada periodo

de vida util se obtendra una utilidad o pérdida neta.

TABLA N° 104
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ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIA

DESCRIPCION ARO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS $653.009,95| $888.906.79 | $1.180.800,65| $ 1.542.839,25| $ 1.987.964,52
Ventas $653.090.05 | $888.906.79| $1.180.890.65| § 1542.839.25| $1.987.964,52
EGRESOS
() COSTO DIRECTO $521.789,50| $720.99059| $968.909.42| $1275.168,30| $ 1.652.014,54
s:%#TT }\"S'DAD BRUTAEN | ¢13131045| $167.91620| $211.98123| $267.67095|  $335.949,98
() COSTO DE OPERACION | $30437.62| $3206193| $33.10120| $3417577|  $35286,57
S%E&é?éﬁm $100.872,83| $135.85427| $178.879.95| $233.49518|  $300.66341

- 0 .

SFI):{1A5B/A Ji‘BFgF'{%'gAC'ON Al $1543002| $20378.14| $26.83199| $3502428|  §45.00951
f;l)P‘i,TE';'TDgg ANTES DE $85.74190 | $11547613| $152.047.95| $198.47091|  $ 255.563.90
1\ 990

(R)Eijo/f\ IMPUESTO ALA $18.86322| $2540475| $3345055| $4366360|  $56.224.06
(=) UTILIDAD NETA $66.87868| $90.07138| $118.597.40| $154.807.31|  $199.339,84
(=) UTILIDAD NETA $66.878.68| $90.07138| $118.597.40| $154.807.31|  $199.339,84

FUENTE: Cuadro 52 y 105

ELABORADO POR: La Autora

10.4. Estado de situacion financiera (balance general)

Permite conocer como se encuentra estructurada la empresa en torno a los activos,

pasivos y patrimonio de la misma.

El estado de situacion financiera, indica que la empresa posee mas activos que

pasivos lo que es conveniente debido a que esto permite conocer que la empresa trabaja

mayormente con recursos propios antes que ajenos, por lo tanto su estructura de capital es

conveniente.

A continuacion se muestra la tabla:
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TABLA N° 105

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
TECNICENTRO POMA

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE
Caja-Bancos

Mercaderia

TOTAL ACTIVO CORRIENTE
ACTIVOS NO CORRIENTES
Propiedad, planta y equipo
Muebles y enseres

Equipo de Oficina

Equipo de Computacion

Total propiedad, planta y equipo
Activos Diferidos

Gastos de constitucion

Estudio de mercado

Permisos y funcionamiento
Extintores

Total Activos Diferidos

TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES
TOTAL ACTIVO

PASIVO

PASIVO CORRIENTE

Aporte individual IESS por pagar
Aporte patronal IESS por pagar
Décimo tercero por pagar

Décimo cuarto por pagar
Vacaciones por pagar

TOTAL PASIVO CORRIENTE
TOTAL PASIVO
PATRIMONIO

APORTE CAPITAL

Capital Social

TOTAL PATRIMONIO
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

GERENTE
FUENTE: Cuadro 39y 41
ELABORADO POR: La Autora
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$68.484,57
$521.789,50

$ 3.057,60
$ 358,40
$ 2.625,00

$ 600,00
$ 300,00
$ 250,00

$ 35,00

$ 122,38
$ 157,34
$ 107,92
$ 88,50
$ 53,96

$596.969,97

$590.274,07
$6.041,00
$ 1.185,00
$7.226,00
$ 597.500,07
$ 530,10
$ 530,10
$ 596.969,97
$ 597.500,07
CONTADOR



10.5. FLUJO DE CAJA

Representa la diferencia entre los ingresos y los egresos, por lo tanto, constituye un

indicador importante de la liquidez de una empresa.

FLUJO DE EFECTIVO

DESCRIPCION Alio Al A2 Al03 Ao 4 Al
INGRES0S
entas 0630005 SO6R6TY  S1f0s0ge 154283028  $1967984 %2
Viloresidal §86625 16
CAPTALPROPO)
INGRESOS TOTALES §0300005  SOB0O06TY  SLIBLTIRI0 154283025 §1.988.306,12
EGRESOS
Achios fos §T28420
Achos dfeidos S20097
Captelde o SB9950
TOTAL INVERSION INICAL §5.28471
(COSTODIRECTO SRUTROR  STNM0R SNG4y S1mntee S804
(<|UTILIDAD BRUTA EN VENTAS SIS0 SIGM60  SaamTdB  S26TEN0%S 33629158
(/GASTODE OPERACKN STy S069Y SIS SR
(<|UTILIDAD OPERACIONAL Sl08T283 1SRN SMTOTAG  S20A0518 30100501
/5% PARTICACION A TRABAJADORES SA0%  SadsM  SHN SO S4IN0T
[<|UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS SOBT00  SUSATGIY  SMRTeAT  SA0ATOM  $25ER5426
22 MPUESTOA LA RENTA S06320  SBduTH  SMOM  S43ER0  SHTY
(<|UTILIDAD LIQUIDA SoeTeen  Sonortly  SHoATtTy  SUMBMM  $19056632
(HMAS DEPRECHCIONES Stigresl  Strenedl  Stdemey  Srdee  SAGTRN
(HMAS AMORTEZACIONES §41819 §41819 §41819 §41819 §41819
FLUJO DE EFECTIVO A2 SeRdgAdT  SULATTOR  SMNITEM|  $156413000  Sanim

FUENTE: Cuadro 102

ELABORADO POR: La Autora.
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El flujo de efectivo, muestra que el comercial obtendra flujos positivos, lo que es
conveniente, debido a que estos valores constituyen el efectivo y sus equivalentes de

efectivo con los que la empresa podra operar en los siguientes periodos econdémicos.

Valor actual neto

El método del valor Actual Neto (VAN), consiste en determinar el valor presente de los
flujos de costos e ingresos generados a través de la vida util del proyecto. En términos
matematicos el VAN es la sumatoria de los beneficios netos multiplicado por el factor de
descuento o descontados a una tasa de interés pagada por beneficios del préstamo a

obtener.

Para el calculo de los indicadores financieros es necesario determinar la tasa de

descuento para la inversion tal como se lo indica a continuacion:

TABLA N° 107

TASA DE DESCUENTO

DETALLE %

Costo de Oportunidad 12%
Inflacion 3,38%
TOTAL 15,38%

FUENTE: Banco Central del Ecuador
ELABORADO POR: La Autora

- COSTO DE OPORTUNIDAD: Representa el valor que se deja de ganar al tomar
una decision de inversion frente a otra similares. Se considera este porcentaje ya
gue la decision es de inversion en el proyecto, dejando de lado potenciales

inversiones en polizas, acciones o bonos..
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Una vez obtenida la tasa de descuento se calcula el factor de actualizacion, aplicando la

siguiente férmula:

1

FA =
a1+n

1
A= —
(1+0,1538)!
FA = 0.866701335
Se calcula el valor actual neto:

TABLA N° 108
VALOR ACTUAL NETO

FACTOR DE
ANOS FLUJONETO | ACTUALIZACION | VALOR ACTUAL
15,38%
0 $55.284,77

1 68.484,57 0,866701335 $59.355,67
2 91.677,26 0,751171204 $68.865,32
3 120.777,61 0,651041085 $78.631,19
4 156.413,19 0,564258177 $88.257,42
5 201.172,21 0,489043315 $98.381,92

Z:

INVERSION

VAN=

FUENTE: Cuadros 106 y 107
ELABORADO POR: La Autora

Como se puede observar el VAN en los cinco afios de proyeccion es positivo y por lo

tanto, con base a este indicador, el proyecto se acepta.
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Tasa interna de retorno

Constituye la tasa de interés, a la cual debemos encontrar los flujos de efectivo
generados por el proyecto, a través de su vida econdmica para que estos se igualen con la
inversion.

Los criterios de decision basados en la TIR son:

- Si la TIR es mayor que la tasa de descuento se acepta el proyecto.

- Sila TIR es igual que la tasa de descuento es indiferente llevar a cabo el proyecto.

VAN menor >

TIR=T Dt
m+ (VAN menor — VAN mayor

Donde:
Tm = Tasa menor
Dt = Diferencias de tasas

VAN menor = VAN de la tasa menor

VAN mayor = VAN de la tasa mayor.
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TABLA N° 109

TASA INTERNA DE RETORNO

FUENTE: Cuadro 106

ELABORADO POR: La Autora

TIR=Tm+Dt<

VAN menor

TIR =151% +1 <

TIR =

149,42

VAN menor — VAN mayor)

FACTOR DE FACTOR DE
ANOS FLUJO NETO | ACTUALIZACION VAN MENOR ACTUALIZACION VAN MAYOR
151% 152%
0 $ 55.284,77
1 $ 68.484,57 0,3984064 $ 27.284,69 0,3968254 $27.176,42
2 $91.677,26 0,1587276 $14.551,72 0,1574704 $14.436,45
3 $ 120.777,61 0,0632381 $7.637,75 0,0624883 $7.547,18
4 $ 156.413,19 0,0251945 $3.940,75 0,0247969 $ 3.878,57
5 $201.172,21 0,0100376 $2.019,29 0,0098400 $1.979,54
#NUM! >= >=
Inversion = Inversion =
VAN = | $ 149,42 | ($ 266,61) |

149,42 — (—266,61)

151,36%
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10.6 Periodo de recuperacion del capital

El periodo de recuperaciéon de inversion son los afios que la empresa tarda en
recuperar la inversion inicial mediante las entradas de efectivo que la misma produce. Su

calculo se presente en la siguiente tabla:

TABLA N° 110

RECUPERACION CAPITAL

. . FLUJO FLUJO NETO
ANOS INVERSION
NETO ACUMULADO
0 $ 55.284,77
1 $ 68.484,57 $ 68.484,57
2 $91.677,26 $160.161,83
3 $120.777,61 $ 280.939,44
4 $156.413,19 $ 437.352,63
S $201.172,21 $ 638.524,84
2= $ 638.524,84 $ 1.585.463,32

FUENTE: Cuadro 106
ELABORADO POR: La Autora

PRC

inversion — ). Primeros flujos
Flujo neto del afio que supera la inversion

= Ao superala Inv.+

$54.284,77 — $68.68.484,57
$91.677,26

PRC=1+

PRC = 0,85

PRC = 0,85 12 = 10,20 meses
PRC = 0,20 * 30 = 6 dias

El periodo de recuperacién de capital es de 10 meses y 6 dias, aproximadamente,

periodo que es aceptable ya que esta dentro de la vida Gtil estimada del proyecto.
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11. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

El estudio de mercado demostré que gran parte de las personas que poseen
vehiculos livianos en la ciudad de Loja, estan dispuestas a adquirir los productos de
TECNICENTRO POMA, ya que se obtuvo una demanda insatisfecha positiva, lo
que significa que existe una gran disponibilidad de mercado para el establecimiento

de la empresa.

La empresa estara ubicada al norte de la ciudad de Loja en la parroquia el Valle, ya
que este lugar cuenta con los servicios basicos necesarios para el funcionamiento

del mismo y se indica al personal los lineamientos a seguir para su funcionamiento.

El ambito legal sefiala que la empresa Tecnicentro Poma estara constituida como
persona obligada a llevar contabilidad, se sefiala las debidas correcciones vy

responsabilidades al personal para laborar en la atencion del cliente.

Es estudio financiero arroja que el valor neto es positivo, la tasa interna de retorno
supera a la tasa de descuento que es de 15,38% y el periodo de recuperacién del

capital sera dentro de la vida atil del proyecto, por lo tanto la propuesta es viable.
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Recomendaciones:

Profundizar el estudio de mercado antes de poner en marcha un negocio, con el fin
de observar las ventajas y desventajas que se vendra a futuro ante la competencia

del mismo.

Se recomienda que la empresa trabaje para alcanzar la totalidad de su capacidad
instalada, utilizando al méaximo los recursos disponibles, innovando la tecnologia y

los procesos utilizados.

Cumplir con todos los requisitos legales, establecidos para este tipo de negocios y

las funciones para el personal que laborara en el mismo.

Implementar la empresa, debido a que los indicadores financieros obtenidos dentro
del estudio financiero son positivos y demuestran la rentabilidad del mismo,
ademas es necesario el seguimiento de las proyeccion de ingresos y egresos, para

poder tomar correctivos de forma oportuna.
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