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XII

R1]SI]ÑIEN

El presente trabajo de titulación, tiene por objetivo la elaboración de un estudio de

factibilidad para la apenura de una sucursal del local comercial Electricar" dedicado a

la venta de repuestos automotnz del sistema eléctrico de los vehiculos en la ctudad de

Guayaquil, provincia del Guayas. El local comercial Electricar ha logrado obtener su

reconocimiento debido a la amplia gama de electroventiladores que ofrece; motivo por

el cual sus clientes le han otorgado el apelativo de, La casa del electro . Y es que al

existir una gran variedad de modelos de vehículo, sus propietarios se han preocupado

por tener en stock la mayor variedad de electroventiladores posibles para poder no solo

reemplazar una pieza por otra; sino también, adaptar esle tipo de piezas entre ellas. En

el capítulo uno se muestra información relevante sobre el local en estudio, generalidades

del sector de autopartes ecuatoriano y las politicas comerciales adoptadas por el

gobierno nacional aplicables para este sector, se plantea la definición del problema

teniendo en cuenta el alcance del estudio de factibilidad, terminando con Ia debida

justificación analizando el por qué sería viable la apertura de una sucursal en un nuevo

sector de la ciudad de Guayaquil. En el capítulo dos, se profundiza en la investigación

de mercado con la finalidad de conocer e[ mercado insa¡isfecho empleando

herramientas de recolección de información cualitativa como lo son: encuestas a

clientes concunentes al actual local, entrevistas a los propieunos, entre otros, para

planificar la cantidad de inventario que deb€rá encontrarse en la nueva sucursal y

satisfacer Ia demanda esperada. En el capitulo tres, se realiza el análtsis técnico y

organizacional para estudiar con énfasis la valorización económica de todas las

vanables tecnicas del proyecto. Se lccaliza el sector estratégico para la apertura de Ia

sucursal, tomando en cuenta factores objetivos y subjetivos para el estudio. Se

presentan los criterios analílicos que permitan enfrentar en mejor manera el análisis de

los aspectos organizacionales del proyecto y conocer las necesidades de equipamiento

de la sucursal, características del personal y sus funciones a desempeñar. Para finalizar

en el capitulo cuiltro se evidencia mediante indicadores financieros como el valor actual

neto, la tasa intema de retomo y análisis de sensibilidad; se demuestra la viabilidad de

inversión para la apertura de [a sucursal.
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CAPII't]LO I

tÑ.-TRODtiCCIÓ¡i

l.l Breve reseña histórica del local comercial -Electricer-

l. I. I Historia

Al 2008, surge el local comercial Electricar como resultado de la absorción

de uno de los puntos de ventas de la empresa Electrosogro S.A; debido a que una

previa sociedad entre la Sra. Sandra Viñán y el Sr. Carlos Peñalosa (propietario de la

mencionada empresa) [alló, acuerdan disolver la sociedad en la cual, la Sra. Viñán a

miis de haber aportado con el ter¡eno para la locación, era la persona quien llevaba la

administración de dicho local.

A pesar de haber fallado esta sociedad; fue un gran impulso para que la actual

propietaria de Electricar junto a su esposo el Ing. Abraham Burgos tomen la acertada

decisión de comprar parte del inventano existente y colocar su propio e independiente

negocio de repuestos elóctricos para caros, cambiando la raán social y comercial e

íniciando finalmente sus actividades el I de Abril del 2008.

Como pnncipal actividad del negocio const¿ la compra y comercialización al

por menor de repuestos y accesonos eléctricos automotrices para vehículos livianos y

semipesado. Cuya locación es en [a ciudad de Guayaquil s€ctor suroeste, donde se

encuentra uno de los sectores con mayor demanda de locales dedicados a la venta de

repuestos para ca[os; la reconocida y nombrada calle Ayacucho .

''Lograr el reconocimiento y posicionamiento en la mente de cada uno

de los clientes que llegaban al local en busca de un repuesto eléctrico

para sus vehículos, no fue fácil, costaron noches de sueños por

preocupaciones acerca si el local sobreviviría anle la competencia que

llevaba ya años de experiencia dedicados a la venta de esta linea;

recordar el pasado y ver el presente nos llena de satisfacción por

haberlo logrado '

Palabras concedidas por la propietaria en una entrevista personal, realizada el

l2 de Junio del 2015

I
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1.1.2 Evolución de las ventas y comp¡os de Elect¡ica¡.

Según declaraciones al servicio de rentas intemas (SRI) e información historia

recopilada de los archivos del local como Io son: libros diarios, facturas, notas de

créditos y notas de ventas. Se ha elaborado el siguiente reporte de evolución del local

comercial en estudio; representado en los cuadros l.l, 1.2.

l.l.2.l Ventas Anuales

Cuadro l.l - Evolución ventas Electricar

,{Ñnt I/ENTAS
2008 s 54.360. t6
2009 s 90. I53,60
20 l0 s 136.677.96
20lt s r73.917.83
2012 $ 173.530,53

2013 s 200.942,s4
2014 s r91 225.45

Fuente: (SRI/ Libros diarios periodo 200&2014

Elaboración Autoras

Gráfico l. I - Evolución venias anuales de Electricar

r VENTAS

s173.917,83 5173.530,s3
S200.942,s4 S191.22s,4s

5t36.671,96

s90.1s3,60

Ss4.360,16

2008 2009 2010

Fuente. (SRIy Libros diarios periodo 2008-2014

Elaboración: Auto¡as

l. l -2.2 Compras Anuales

I I T
2011 2012 2013 20L4

Cuadro I 2 - Evolución com ras Electrica¡

.4Ñ(,).§ (1)M PR.4S

2 008 § 3t.777.62
2009 s 60.800.44
2010 s 100.875,55
201 I s u3.990,12
2012 $ 107.3r9.40
20t3 s 123.878.70
20 t4 s 103.206.67

Fuente: (SRIy Libros diarios pe¡iodo 2008-2014
Elaboración. Autoras
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G¡áfico 1.2 - Evolución compras anuales de Electricar

¡ COMPRAS

S113.990,12 s107.319,40
5123.878,70

S1oo.875,ss s103.206,67

s60.800,44

537.777,62

2008 2009 2010 2011 2072 2013 2014

Fuente: SRI / Libros diarios periodo 2008-2014
Elaboración: Autoras

Ventas y compras de Electricar estan ligadas en su evolución. Si las venhs

decrecen en un año, la compra de mercadería decrece pues se adquiere nueva

mercadería dependiendo del moviento que presenten las ventas. Como se puede

observar en el gráfico l.l y 1.2 las ventas y compras en el periodo 2008-201I se

mantuvieron crecientes.

El año 2012 debido a la incursión en la línea eléctric¿ de un nuevo local

llamado Eurokoera la ventas decrecen para Electricar. Recuperándose en el año 2013

tanto en ventas como compras debido al cierre de la competencia a finales del año 2012.

Finalizando con un decrecimientoen el año 2014 debido a la apanción del nuevos

competidores que aún me mantienen en el mercado.

L I.J Mercader{a

Son todos los artículos o produclos que fueron adquiridos con el objeto de ser

vendidos y que se utilizan en operaciones de compra y venta. ( Lara, 2012 )

A través de entrevistas con los propietarios se ha obtenido información

histórica de la merc¿dería ofrecida por Electricar desde el inicio de sus actividades hasta

el año 2014 y la participación porcentual en las ventas por cada uno de los productos.

Observando con el estudio realizado cambios que se han venido aplicando, tales como:

i Adquisición de nuevos productos, lineas y marcas.

i Dar de bala y dejar de ofrecer productos no representativos para el negocio.

i Cambios de proveedores.
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Los cambios y evolución de la mercadería se exponen en los cuadros 1.3, 1.4 y

gnificos 1.3, I .4:

Cuadro 1.3 - Mercaderia periodo 20OE-2009 y su representación porceatual de las
ventas

IT E\IS POR(]ENTAJ E

Alternadores 34o/o

Motores de arranque l9%
Motores y aspas de electroventiladores 9,35o/o

E Icctroventl ladores l0o/o

Automáticos de motor de aranque 3,7s%
Bendix de motor de arranque I ,400/0

Porta carbones de motor de arranque t,7 5Vo

Módulos de encendido 4,550/0

Bobinas 2 60%
Regulador de altemadores ) ") \o/^

Placa rectificadora de altemadores 1 1(Or

Motores de limpiavidrios 2,230Á

Piez¿s varias 5%
Swrtch de encendido 1.50%

Palanca de luces lo/o

Cajas de fusibles I,l5%
'facómetros varios lo/o

Cable automotnz 0,500,/0

Elaboración Autoras

Gráfico L3 - Representación porc€ntual mercaderia ano 200E-2009
I

ITEMS
1

. AT fT RNAO()RF\

. MOfORT S DT ARRANCIL,f

?9ú _ T MOfORES Y ASPAS DT
€TECIROVENTILAOORTS

a ftEcTov€NfrrADoFts

r AUTOMATICOS Df M<)IOR

r atñorx o€ MofoR Dt

g PORTA CARAONT5 D€
MOIOR O€ AAAANT]TJf

Elaboración Autoras

¿gÉ - 
l* 5X
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Cu¿dro L4 - Mercaderia periodo 2010-2014 y su repres€ntación porcentual de las
ventas

ITE\IS POR('EN'I'AJ E

Motores y aspas de electroventiladores 25o1o

Electroventiladores

Radiadores y condensadores 7 ,70Vo
Alternadores 4,00%
Motores de ananque 30á

Automáticos de motor de arranque t%
Bendix de motor de arranque 0,45%
Porta carbones de motor de arranque 0,15%
Bobr nas 0,'7 50/o

Regulador de altemadores I ,7 5010

Motores de limpiavidrios 0,75%
Piez.s varias i%
Módulos de encendido 40/o

Switch de encendido 0,25o/o

Palanca de Iuces 0,25%
Cajas de fusibles 0,250/o

Tacómetros varios 0,?50h
cable automotriz 0,05%

Elaboración Autoras

Crráfico I 4 - Representación porcentual mercaderia año 2010-?015

19(- lt6

o*'%-'*

o% . o% ITEMS

r%_-

rtlt( I()vf NI Af)arRrq

l
aMOIORIS Y ASPAS tX

TIICIROVIN]ILADORES

IRADIAOORT5 Y

CONOENSAOOREs

.ALIERNADOSTS

I MOTORTS OT ARRAI\¡QUI

¡AUTOMATICOS DT ÁáOIOR OE

ARRAñICIUT

Elaboración Autoras

Los productos ofrecidos por el local desde el año 2008 hasta el 2014 han

sufrido variaciones acorde a lo demandado en el mercado. Como se puede observar en

el cuadro L3 para el período 2008-2009, no se encontÉba dentro de los productos que

ofrecia el almacén los llamados. radiadores y condensadores, y cuya representación en

ventas en ese año de los electroventiladores y sus pafes, era baja.

o%T _O%

,tt
3%
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Para el período 2010 - 2014 (ver cuadro I .4), los radiadores fueron incluidos en

el inventario debido a la creciente demanda par¿ este producto, dejando a un lado las

placas rectificadoras de altemador debido a la poca demanda que tuvieron el período

anlerior (ver cuadro L3).

Decidiéndose también a inicios del 2010 reestructurar la inversión en los

productos ofrecidos, pues se evidenció a inicios de este año que los electroventiladores

y sus partes dentro de la linea eléctrica era el producto con el que con más frecuencia un

cliente se acerc¿ba al almacen para realizar una compra o cotización. Iniciándose asi la

reestructuración para invertir y comprar más vanedad de este producto y sus pañes,

disminuyendo las compras en aquellos productos que tenían poca demanda pero aun asi

eran representativos para el almacén debido a que no era necesario mantener grandes

cantidades de inventano de estos productos. Los cambios pueden observarse en los

cuadros 1.3 y 1.4.

Según entrevista rcalizada a los propietanos el l9 de junio del 2015; optar por

invertir más en los electroventiladores y sus partes lue una decisión acertada pero no

fácil. Al inicio necesitaron disminuir el nivel de compras de otros productos para poder

invertir más en estos, amesgándose a que esta decrsión afecte al negocio. Evidenciando

poco a poco que la inversión anojó resultados favorablesi sin esperar que un día este

fuera el producto por el cual local seria reconocido, afirman los propíetanos.

1.1,4 Análisk poalolio de la cadera product*mercado para Elearica¡

El empleo de [a matnz Boston Consulting Group (BCG) para este análisis,

mostrará el posicionamiento actual de los productos que olrece el local (ver cuadrol.4)

en el mercado de repuestos electricos. Colocando los productos o unidades del negocio

según cuatro zonas posibles (Periodico Marketing):

i Productos"estrellas"

i Productos "vacas lecheras"

i Productos "inlerrogantes"

i Productos "perros"

Atendiendo a la clasificación realizada por el BCG, las empresas han de

mantener bien equilibrada su cartera, introduciéndose en el mercado productos con

perspectivas de futuro en categorias de productos interrogantes y productos estrellas.

( Periodico Marketing)
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A continuación se expone la matriz BCC para Electricar:

Ilustración I I - Matriz de crecimiento-panicipación (BCG)

¿a<-

f
3

-a

..-

10" 
"

*

\r,: h

ar,

I

Ft-ERrI DEBIL

PIRIICIP.{CIO\ R.EL-{TN'T f \ ¿L \I¿RC.IDO

Fuente Matriz de crecimiento BCG
Elaboración: Autoras

Identificándose en la ilustración I.l a los electroventiladores y motores de

electroventiladores como unos de los productos estfellas del local debido a que su

participación de entrada y salida del almacén según lo expuesto en el cuadro 1.4,

representan el 47%o y 257o respectivamente. Mientras que los bendix de motor de

arranque es un producto vaca ya que genera ingresos con una participación menor que

los electroventiladores, las palanca de luces es un producto intenogante debido a que

alguna de ellas requiere una inversión media alta y su entrada y salida del almacén

solo representan el 0,25% lo que es poco sigrrificante para invertir más en este tipo de

producto. Finalmente el c¿ble aulomotü es un producto perro porque tiene escasas

entradas y salidas del almacen.

1.1.5 Productos est¡ella

Se puede definir que dentro de los productos ofrecidos por Electricar,

sobresalen cinco productos que generan la mayor parte de los ingresos por ventas del

negocio:

> Motores de Electroventiladores

; Electfoventiladores

i Alternadores

,. Radiadores

z Motor de Arranque
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LI.5.l Aruilisis de los productos estrella

El cuadro 1.5 muestra los porcentales de crecimiento en ventas anuales de los

productos estfellas y el porcentaje promedio de crecimiento para cada producto.

Cuadro 1.5 - C rtamiento histórico de la demanda de roductos estrella

Fuente. Libro diario periodo 2010-2014
Elaboración: Autoras

Al observa¡ que ciertos productos estrellas presentaban un decrecimiento; a

través de observación y estudio de campo en la calle Ayacucho se estudió aquellos

factores que influyen en una baja en ventas, tales como. precio de la competencia,

origen de nuevos competidores, servicio al cliente ofrecido.

Obteniendo como resultados, lo siguiente:

i Apertura en el año 2014 de dos nuevos locales comerciales enfocados a la línea

de electroventiladores y;

z Apertura en el año 2015 de un local comercial dedicado a la venta de repuesto

eléctricos.

En un radio de 20 mts a Electricar se ubican estos tres nuevos locales, de los

cuales a uno de ellos se lo puede catalogar como competencia directa que estii

influenciando en el decrecimiento de unidades vendidas de los electroventiladores

debido a los precios que olrecen (ver anexo l).

El local comercial Verton ofrece los mismos productos que Electricar"; pero

sus precios estiin por debajo de los ofrecidos por el almacen en estudio (ver anexo 2).

Captando parte del merc¿do en el que Electric¿r era pionero y dejando a los propietarios

con la decisión de sacrificar o no su porcentaje de ganancia en este tipo de producto

para poder competir con el nuevo local.

.{NO 2010 20t I 20t2 20tJ 2014
Porcentaje
promedio

Electroventiladorcs -3,54o//o -2.95o/o -2,23Vo -1,58% -2,580/o

Motorcs
clecfroventilsdores

t0.00% 19,93olo 48,400.,t, 8.7 4010 21,770/o

-34.02o/o -36,%o/o -l9.2lo/o 46,95o/o -34-28Yo

Alternadores -29,55Yo - 16.100/" -t2,2tvo -3f ,770/o -22.91o/o

Radiadores 0,00o¡ó 0 000/. 87 .640/0 1.200./o 44.42o/o

I

-llotor de arranqut
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El decrecimiento en los altemadores y motores de arranque no se debe a la

apertura de nuevos locales comerciales (competencia), pues sus precios (ver anexo 3, 4)

son iguales y en algunos casos la variación es mínima con resp€cto al precio ofrecido

por Electncar. Este decrecimiento es el resultado del cambio en el volumen y vanedad

de estos productos ofrecidos. Se debe a una decisión de [a administración para poder

invertir más en los electroventiladores.

Cuadro I ó -C histórico de los recroS io de los roductos elrella

Fuente: Libro diario periodo 2010-2014
Elaboración. Autoras

El cuadro 1.6 mueslra el comportamiento de precios de los productos esfella§

ofrecidos por Electricar a través del tiempo, evidenciando que año a año han ido

incrementándose. Compensando el decrecimiento de la demanda hacia los

electroventiladores por motivos de apertura de nuevos locales comerciales. Los precios

de Electricar se rigen acorde lo ofrecido por sus proveedores y a su margen de ganancia,

el cual representa el 40% del coslo de los bienes vendidos.

1.2 Análisis del sector d€ eutopartes

1.2.1 Gen¿¡alidades

En Ecuador, se han ensamblado vehículos por más de tres décadas, las firmas

de ensamblaje han ofrecido [a oportunidad de la producción loc¿l de componentes,

partes, piezas e insumos en general.

El mercado de autopañes en el país ha venido sobrellevando varios cambios

debido a las politicas comerciales aplis¿das por el estado, es parte del plan de cambio de

la matriz productiva la cual consiste en dejar de importar las partes y accesorios para

automóviles, para que éstas se produzcan localmente.

La presencia de firmas multinacionales en Ecuador ha ayudado a la

tr¿nsferencia y asimilación de tecnologías en empresas de autopa.rtes y de ensamblaje lo

que les da una ventaja en el desarrollo de tecnologías. (PROECUADOR, 2013)

AÑo 20r 0 201I 2012 20r3 20ld

Electroventiladores completos $ 37,05 § 40.01 § 43,62 s 47.98 $ 53,89

Motores Electroventiladores s 31,00 s 33,48 § 35,05 $ 38,56 s 39.96

Motor de Arranque $ 57.73 s 62,92 s ó8.03$ s3,45 $ 7 r,49

Altemadores s ó0.80 § ó5,óó § 71,57 s 75,94 s 77,t2
Radiadores (A 00s s 69,ó2 73 89s § 74,00 s 76.12
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1.2.2 PolÍticas comerciales adoptados - ¡esoluciones del COMEX perlodo 201 I-201 S

El Comité de Comercio Exterior (COMEX) es el organismo que aprueba las

politicas públicas nacionales en materia de política comercial, es un cuerpo colegiado de

carácter infersectorial público encargado de la regulación de todos los asuntos y

procesos vinculados a esta materia. (Ministerio dde Comercio Exterior)

Año 201I

,¡ Resolución N' l8 según Regrstro Oficial No. 525 de I de Septiembre.

Establece un arancel a las importaciones de CKDs (parres y piezas) del l0% a

18% para automóviles y de 5% a 9Yo pra camionetas, con vigencia hasta el 20 I 3

incrementando el loá anualmente (Sewicio Nacional de Aduana del Ecuador, 201l) que

se tomaÉ en cuenta para la reducción arancelaria el porcentaje de incorporación de

contenido nacional.

Los CKDs que se importen para el ensamblaje y fabricación de vehículos

híbridos gozarán de doble reducción arancelana, por otro lado se mantendÉ el

diferimiento arancelario de los cupos establecidos para los CKDs de vehiculos

destinados a transporte público que participan en el Programa de Renovación del Parque

Automotor del Gobierno Nacional. (Resolución COMEX No. 18, 201l)

i Resolución N" 30 según Registro Oficial No 5ó7 de 3l de Octubre

Esla resolución modifico a la Resolución N' 18; se reforma el Anexo I a la

aplicación de arancel para algunas subpartidas nandinas de CKDs en el Art. 8.

Eliminándose el incremento anual del l7o, se continuaá aphcando la reducción

arancelana de acuerdo al porcentaje de utilización de materiales originarios del Ecuador

(MOE) según la nueva tabla establecida. (Resolución COMEX N'. 30, 201 l )

Año 2012

, ResoluciónNoó5 según Registro Oficial No 730 de22 de Junio

Establece una restricctón cuantitativa de importación para CKDs de vehiculos

para las siguientes subpartidas:, 8703231080, 870321 0080, 8703900080, 8703331 080,

8703329080, 8703900092, 8703339080, 8703221080, 8703249080, 8703241080,

8704900092, 8703311080. Se derogan las resoluciones No 18 y 30 det COMEX

(Resolución No 65 del COMEX, 2012)
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Año 2013

i Resolución No l0ó, según Registro Oficial No 95 de 4 de octubre

Restricción cwmtitativa de importación y reforma de arancel para los CKDs de

chasis equipado con su motor (Resolución N' 106 del COMEX, 2013 )

Año 2014

i ResoluciónNo49, aprobada el 29 de diciembre

Esta Resolución entro en vigencia el I de enero del 2015, y resuelve aplazar

hasta el 3 I de diciembre del 201 5 la vigencia de las resoluciones No 65 y 66 del 7012 y

la N' I I del año 2014. Y dispone cambios en los cupos para la importación y reforma de

arancel tanto de autos como panr CKD. Además establece un cupo hasta 1000 unidades

o 25 millones FOB, lo que suceda primero para las importaciones de vehiculos

eléctricos. (Resolución N" 049 del COMEX, 2014)

z Resolución N' 5 I de 29 de Diciembre

Resuelve según artículo I, que se podran importar vehiculos automóviles y

demás vehículos lerrestres, sus partes, piezas y accesorios, clasiñcables en el Capitulo

87 y en la subpartida 9808000094 del Arancel Nacional de importaciones.

Con excepción de las partidas 87120000 y 87160000 siempre y cuando sean

nuevos y su año modelo corresponda al año en que se realice la impofación o al año

siguiente de [a imponación. (Resolución N' 5l del COMEX, 2014)

Año 2015

¡ Resolución N'5Osegun Registro Oficial No 408 de 5 de Enero

Salvaguardias para productos provenientes de Peru y Colombia (Resolución N"

50 del COMEX,20t5)

i Resolución No 05 según Registro Oficial No 438 de l3 de Febrero

Supresión de la resolución 50 para los cupos de importación de vehiculos y CKD's con

concepto de salvaguardias de los productos provenientes de Peru y Colombia

(Resolución N" 05 del COMEX, 201 5)

i Resolución N" l9 según Registro Oficial No 503 de l9 de Mayo

Reformar el anexo 2 de la Resolución 049-2014 del COMEX asignando un

cupo global por importador. (Resolución No l9 del COMEX, 2015)
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1.2.3 Erportación de CKDs pertodo 201 I-2014

Las exportaciones en toneladas y dólares FOB fabricadas de partes, piezas y

accesorios para vehículos automotores y sus motores se exponen en el cuadro 1.7 , así

como también se expone en el gráfico L5 su evolución:

Cuadro L7 - Ex nación de acceS0nos

Fuente Banco c¿ntral del Ecuador - Esadisticss de comercio exterior
Elaboración: Autoras

Gráfico I 5 - Evolución de las expoftacrones

fuportaciones

t trl
20II 2012 2073 2074

260,73 539,10 387,56 532,55

5 3,2r 5 5,72 S 3,31 S s,s7

600.00

400,00

200,00

0,00

a Toneladas

¡ Millones FOB

Fuente Banco central del Ecuador - Esadisticas de comercio erterior
Elaboración Autora.s

En el año 201I al entrar en vigencia la resolución N' 30 trae consigo un

crecimienlo de 106,760/o en comparación con el año 2012,lo que indica que el incentivo

a las ensambladoras locales a manejar un porc€ntaje de utilización de materiales

originarios del Ecuador (MOE) está funcionando.

Otro de los cambios favorables para el sector de partes y piezas, es el cambio

en la matriz productiva impuesto por el gobiemo. [ncrementando la producción nacional

hasu el punto de percibir un excedente del productor y poder exportar hacia Colombia

y Venezuela. Mientras que las exportaciones del año 2013 presentaron un decrecimiento

del -28,1l% debido al libre efecto de la ofeta y demanda mientras que se esubilice el

mercado.

Año Toncladas
M illones

FOB
"A de

variación

201 I 260,73 $ 32 1,14

201l 539, l0 $ 5,72 106.76orc

2013 187 56 § 3,31

20 r4 5 32,55 s 5.57

-28,1l%

37,41o/o
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Para luego aumentar en un 3'7,41o/o de toneladas del año2013 al 2014 ya que el

sector autopartista ha venido recibiendo inversión, lo que permite acelerar la producción

local.

1.2.4 lmportación de CKDs per{odo 201l-2014

Las importaciones en toneladas y dólares FOB partes, prezas y accesonos para

vehiculos aulomotores y sus motores se exponen en el siguiente cuadro 1.8, así como

también se expone en el gráfico 1,6 su evolución:

CuadrolS.l ón de accesonos

Fuente: Ba¡co c€ntral del Ecuador - Esadisticas de mmercio exterior
Elaboración: Autoras

G¡áfico I ó - Evolución de las importaciones

Importaciones
60.000,00

40.000,00

20.000,00

0,00 tllt2011 20L2 2013 2014

r Toneladas 
.47.4U,74 47.432,92 43.456,57 45,727,ffi

! Millones FOB S 342,56 S 360,02 S 367,41 S 373,88

Fuente: Bsnco ce¡t¡al del Ecuador - Estadistic¿s de comercio enerior
Elaboración: Autora§

Provienen pnncipalmente de China, Corea del Sur, Japón y Tailandia, y aunque

se han tomado medi¡las para reducir las importaciones aún presentan un crecimiento en

las importaciones pero con un menor porcentaje que en años antenores.

____l

Año Toneladas
Millones

F'OB
%o de

variación

201 I 4t .404,7 4 $ 342,5ó

20t2 41.432,92 $ 3ó0.02 0.07o¡ó

201 3 43 456.s'7 $ 367,41 4.88o¡ó

2014 4s 72t.66 $ 373,88 5,21o/o
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1.3 Plonteamiento del problema

Debido a la disminución de cupos en un 5470 en el 2015 para la importación de

vehículos como para las partes o kit para ensamble aprobada en la resolución 049 del

COMEX (Cámara de la lndustna Automolriz Ecuatonana , 2015) las ventas que se

tenían previstas para este año se verán afectadas debido a esta restricción de cupos por

lo que se estima que se verán reducidas entre lToA y 20Vo.

La industria de fabricación de autopartes del Ecuador examina nuevas

oportunidades de crecer a través de un cambio en la matriz productiva, buscando más

ínversión por parte del sector prívado para la industrialización de este sector,

desarrollando nuev¿rs tecnologias que agiliten el proceso de producción priorizando el

sector de autopartes. (Ministeno de Coordinación de la Producción, 2010-20 I 3).

A través de encadenamientos productivos se busca enlazar una industna con

otra para obtener una industrial equilibrada, es asi que el ex ministro de industrias y

productividad, Ramiro Conález en la primera cumbre de ministros de industrias y

economía de los países que conforrnan la Comunidad de Estados Latinoamencanos y

Caribeños (CELAC) invitó a los participantes a promover los encadenamientos

productivos y acoto que, "Los encadenamientos permiten que las pymes generen

sinergia productiva con otros sectores que han logrado mayores niveles de desarrollo"

(Ministerio de Industrias y Productividad, 2014)

El COMEX mediante resolución N" M9-20l4aprobada el 29 de diciembre del

2014 extiende una prórroga para las resoluciones N' 65-2012,66-2012 y 0l l-2014 y

decide una nueva reducción de cupos de importación de vehiculos y CKDs (kit de

ensamblaje o partes) que entrará en vigencia hasta el 3l de diciembre del 2015

(Resolución N' 049 del COMEX, 20 l4).

Lo que indica que para el 2015 se podrá importar un cupo de 80.098 o

611.776.606,69 en dólares FOB información detallada en anexo I y 2 de la resolución

N"049.

Dentro de las salvaguardias aplicadas en este año, se encuentra la salvaguardia

multilateral del 5 de Enero del presente; la cual consiste en el pago de arancel de 2lYo y

7o/o a las importaciones de matena prima provenientes de Colombia y Peru

respectivamente.
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Esta politica comercial se adoptó por la devaluación de las monedas de los

paises hermanos y se busca contrarrestar que inglesen importaciones a un menor precio

que dejarían fuera de competencia a la produccíón nacional, pero esla no duro mucho

tiempo ya que fue revocada el 27 de Febrero del mismo año según el ex ministro de

comercio exterior, Francisco Rivadeneira.

Es asi que Electricar se plantea la hipótesis si es conveniente o no abrir una

sucursal en este momento, debido a los recientes cambios que ha experimentado el

sector de autopales ecuatoriano.

La experiencia y actual posicionamiento en el mercado electrico de autopartes

impulsa a Electricar captar una mayor y nueva cuota de merc¿do en el sector eléctrico

de autopartes, notando una demanda insatisfecha a través de los clientes que se acercan

al local comentando que deben reconer largas distancias para llegar al actual local; pero

para esto debe tomar las respectivas precauciones y evitar Érdidas a su negocio.

1.4 Alc¡nce

Determinar la factibilidad de inversión para la apertura de la sucursal,

estudiará el mercado de autopartes en la ciudad de Cuayaquil.

Se centrará la investigación en el local comercial Electricar para determinar la

demanda futura y realizar las proyecciones del flujo de caja a 5 años,

1.5 Justific¡ción

El Ecuador, a pesar de las restncciones arancelarias y no arancelarias al sector

aulomotriz y sus derivados, se encuentra en u¡ constanle crecimiento por parte del

consumidor en la adquisición de diferentes tipos de vehículos para diferentes tipos de

uso. Cenerando estas adquisiciones luentes y plazas de trabajo como [o es la venta de

repuestos para vehículos.

Por lo que se puede concluir que las ventas de estos locales de repueslos se ve

ligada conforme la tendencia de tenencia de vehiculos se mantenga creciente.

incentivando Ia apertura de nuevos locales comerciales en diferentes sectores de

Guayaquil, puesto que conforme se vaya depreciando el vehículo adquirido, se crea la

necesidad de reparación del mismo.
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Esta necesidad de adquisición, a más de llegar al almacén a través del

consumidor que se ¿rcerca al mostrador y adquiere el producto; llega también a través de

los diferentes aliados de estos locales, como lo son: los talleres de carros,

aseguradoras, empresas públicas, entre oúos; los mismos que se encuentran localizados

a los largos y ancho del territorio del cantón Guayaquil.

Las nuevas procedencias de vehiculos, los llamados carros chinos'. es otro

factor que influye a la importación de repuestos para c¿uros de este tipo e incentiva a la

apertura de nuevos locales comerciales.

Es asi que en vista de [a necesidad de expansión para abarcar una nueva zona

de Ia ciudad de Cuayaquil y caplación de nuevos clientes; a tr¿vés de este trabajo de

tilulación se proporcionará un estudio de mercado analitico para la apertura de una

sucursal del local comercial Electricar; desarrollando una investigación que permita a

través de un estudio de localización conoc€r a los propietarios la locación adecuada para

el nuevo establecimiento, como asi también los costos y tipo de financiamiento

adecuado para dicha apertura.

1.6 M¡rco de referenci¡

Para poder llevar a cabo la apertura de una sucursal del local comercial

Electrica¡, se debe iniciar con una revisión histórica de sus t¡ansacciones comerciales

para poder asi evaluar la situación actual del local en el mercado de ventas de repuestos

eléctricos; asi como también ante sus competidores.

Es necesano continuar con un estudio exhaustivo del mercado, se analiza Ia

oferta y la demanda, los cambios que ha tenido la industria a través de los años,

Las politicas comerciales arancela¡ias y no arancelanas que se aplican a estas

clases de mercaderías, todo esto mediante recopilación de información cuantitativa y

cualitativa. Se realizará encuestas directas a los clientes que concuren al local ubicado

en el suro€ste de la ciudad las cr¡ales permitinin un contacto directo con el mercado

meta.

Se debe de medir Ia demanda insatisfecha en otros sectores de Ia ciudad de

Cuayaquil que buscan adquirir un repuesto eléctrico para sus vehiculos y analizar la

factibilidad para abarcar estos clientes insatisfechos que tienen que trasladarse a otros

sectores de Cuayaquil no cercanos y la manera de atraerlos al nuevo local desarrollando

un plan de marketing estratégrco.
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Al abrir un nuevo local se incurre en gastos de: infraestructura, permisos,

inventario, administrativos, entre otros, motivo por el cual Electncar debe encontrarse

en una situación económica estable. Para poder determinar esto; se realiza un análisis

costo - beneficio el cual permitini plasmar en números los ingresos y egresos futuros

permitiendo observar si el proyecto es rentable o no, evitando a los propietarios invertir

a ciegas sin un previo estudio de factibilidad-

1.7 Objetivo general

Determinar la viabilidad económic¿ para la apertura de una sucursal del local

comercial Electricar con la finalidad de abarcar la demanda insatisfecha de un nuevo

sector de la ciudad de Guayaquil.

1.8 Objetivosespecíf¡co§

z Estudiar el comportamiento del mercado, los constantes cambios de exigencia de

la demanda de accesorios, partes y piezas de vehiculos aulomotores.

,. Evaluar sectores específicos pa¡a dete¡minar la zona y localidad indicada para la

ubicada de la sucursal.

z lmplementar una estrategia de mercadeo para atraer a los clientes de esa zona.

i Estimar el monto final de la inversión así como los costos de instalación,

mobiliario y herramientas para el acondicionamienlo del local.

i Estudiar la competencia de la zona a elegir.

i Realizar una evaluación de viabilidad económica empleando los siguientes

indicadores ñnancieros como el valor actual neto (VAN) y la tasa interna de

retomo (TIR) y PAYBACK.



l8

CAPiTTII,O 2

2.1

ESTT]DIO DEL MERCADO

Objetivos del estudio del mercedo

z Determinar la demanda insatisfecha, partiendo del análisis del componamiento

de la demanda para asi poder conocer las imperfecciones del mercado y

aprovecharlas.

z lnvestigar las necesidades de compra del cliente mela, y las tendencias al

momento de adquirir el producto.

i Definir al mercado meta.

i Definir el tipo de mercado en e[ cual se desenvuelven los minoristas dedicados a

la venta de repuestos para vehículos.

z Estudiar la oferta.

i Establecer una estrategia de comercialización determinado las 4'p del marketing

mt x.

2.2 Metodologfa

La metodología a emplearse en el desarrollo del tema será de tipo analitico y

estadístico puesto que se deberá realizar la tabulación de datos obtenidos para poder así

rea,liza¡ la toma de decisiones y recomendaciones.

La obtención de la información será a través de información de canicter

primario y secundario, por lo que, entre las fuentes primarias se utilizará:

linlrevisla.s:

i Propietarios de almacen Electricar"

z Proveedores de repuestos electricos automotrices.

r Propietarios de Almacenes aledaños al sector actual donde se encuentra ubicado

el almacén Electricar' .

l':ncueslus:

i Propietarios de automóviles (clientes) que se acerquen al almacén a realizar una

compra, estii será nuestra ñ¡ente principal de información.
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Base de Da¡os:

> INEC

i A.E.D.E

> c.T.E

> C.I,N.A.E

Como fuente secundaria se empleani

I nformac ión estad íst ica :

> INEC

> A.E.D.E

> C,T.E

> C,I.N.A,E

2.3 Estructu ra del mercado

2.3.1 Concepto de mercado

Para Laura Fisher y Jorge Espejo, autores del libro "Mercadotecnia"; el

mercado es un conjunto de compradores y vendedores, que por medio de sus

interacciones reales o potenciales determinan el precio de un producto o de un conjunto

de productos , existiendo tres elementos muy importantes:

L La presencia de uno o varios individuos con necesidades y deseos por satisfacer.

2. La presencia de un producto que pueda satisfacer esas necesidades.

3. La presencia de personas que ponen los productos a disposición de los

individuos.

Es también, el ambiente social que propicia las condiciones para el

intercambio, Debe interpretarse como la institución u organización social a través de la

cual los ofertantes (productores y vendedores) y demandantes (consumidores

compradores) de un determinado bien o servicio, entran en estrecha relación comercial a

fin de realiz¿r abundantes transacciones comerciales. (Leyton, 2012)

2.3.2 Tipos de mercado

La leoría económica clasifica los mercados de acuerdo con su estructura, y esta

depende principalmente de la cantidad de oferentes y demandantes, además del tipo de

comportamiento que estos agentes económicos puedan tener. Se llama estructuras de

mercado a las diferentes formas que puede adoptar la competencia.
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Se diferencian por el número y tamaflo de los productores y consumidores en el

mercado, el tipo de bienes y servicios que se comercran, y el grado de transparencia de

la información.

También son relevantes las barreras de entrada o salida; en la competencia

perfecta no existen barreras, mientras que en la competencia imperfecta, si. (Resico,

201l)

Es asi, que los mercados en función de la cantldad de oferentes y demandantes

adoptan diversos formatos a los cuales Ios denominamos estructuras de mercudo;

dichas estructuras se presentan a continuación:

Cuadro 2.9 - Estructura de me¡cado en función de la cantidad de oferentes v demandantes

XUCHOS

3OMPETE NC IA
PERFECTA

OLIGOPC)L IO MONOPOL¡OUUCHOS

POCOS AIGOPSONIO MONOPOLIO
PAFTC;I,AL

uxo MONOPSONIO MONOPOLIO
BIL-ATERAL

Fuente: Universidad Na¿ional dei Centro de la Provincia de Buenos Aires (I]NCPBA),
Do{r¡mentos de Economía y Administración Rural -8-

Se descnben a continuación las características de las más importantes

estructuras de mercado: comp€tencia monopolistica, competencia perfecta, monopolio y

oligopolio. (Leyton, 2012)

a) Compaencia Perfecta

Un mercado en la cual existen muchas empresas y cada uno vende un producto

idéntico; existen muchos compradores; no hay restricciones de la entrada a la industria;

las empresas en la industna no tienen ninguna ventaja sobre nuevos

participantes potenciales; y las empresas y los compradores están bien informados

acerca del precio del producto de cada empresa.

Carscterísticas:

,', Muchas pequeñas empresas venden productos idénticos y son demasiado

pequeñas en el conjunto de la industna, para influir en el precio del mercado.

i Hay muchos compradores.

i No hay restricciones para entrar a la industria.

GERTA
UHO

DEUA¡'DA

oLrG.oPoLro
B I T.AT EFTAL

i,ONOPSOñ¡IÓ
PAF'CIAL

l
I

¡Focos 
I
I

I

1



2l

i Las competencias antiguas no tienen ventajas sobre las nuevas.

i Los vendedores y compradores están bien informaos sobre los precios.

Las empresas de competencia perfecta son lomadoras de precios, es decir una

sola empresa que no puede influir sobre el precio de un bien o servicio. es tan pequeña

con su relación en el mercado que no puede influir en el precio en el merc¿do,

simplemente lo considera dado,

b) Monopolio

Un monopolio es una industria que produce un bien o servicio para el cual no

existe sustituto y en el que un proveedor que está protegido de Ia competencia por

barreras que evitan la entrada de nuevÍrs empresas a la industna.

Ca¡aclerísticas:

No hay sustitutos cercanos, si un bien tiene un sustituto cefcano, se enfrenta a

la competencia del sustituto.

Barreras de enf¡ada:

a) Barreras Legales a la Entrada:

Monopolio Legal: es una estructura del mercado en la que hay una sola

empresa, La competencia y la entrada estiin restringidas por la concesión de una

franquicia pública, licencia gubernamental, patente o derechos de autor.

b) Baneras Naturales a la Entrad¿.

Monopolio natural: Es un industria en la que una empresa puede abastecer un

mercado a un precio inferior al que pueden hacerlo dos o más empresas. Ejemplo: la

transmisión de energía eléctrica, el suministro de agua potable, etc.

Estrategtas fu lijacián de precios:

i Monopolio de precio único: Es una empresa que debe vender cada unidad de su

producción al mismo precio a todos sus clientes.

i Discriminación de precios: Es la pÉctica de vender diferentes unidades de un

bien o servicio aprecios diferentes.

c) Oligopollo

Un grupo pequeño de oferentes forma un oligopolio. En este tipo de mercado,

por contr¿rste con el monopolio y la competencia perfecta, el proceso de mercado se

resuelve a través de juegos estratégicos entre los participanres.
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Cada acción de un oferente, por ejemplo una baja de precios u otras mejoras de

la oferta, liene un impacto tan fuerte sobre el éxito de los otros pocos competidores que

impulsa una reacción inmediata.

Oligopolio de una empresa dominante, puede exislir cuando: (Resico, 201 I )

i Tiene una gran ventaja en costos sobre los demás.

i Produce una parte importante de la producción de Ia industria.

z Establece e[ precio del mercado.

De acuerdo al tipo de productos ofrecidos (homogéneos o commodities versus

diferenciados o especialidades) se puede plantear un esquema de estn¡cturas de mercado

que contempla Ia cantidad de empresas oferentes independientemente de la demanda:

las mismas que se presentan a continuación:

Cuadro 2.10 - Estrucluras de mercado según tipo de ofena y producto

OFERTA
rucHos POCOS UNO

HO OGENEOS CO[lPETENCIA
PERFECTA

OLIGOPOLIO
r-loMoc{NEo MONOPOLIO

OF ERE¡¡C IAOOS COMPETEI{CIA
MONOPOLISTICA

OLIGOPOLIO
DIFERENCIADO

Fuente (LINCPBA). Documentos de Economia y Administración Rural -8-

Describiéndose a continuación las caracteristicas de la competencia

monopolística, productos homogéneos y diferenciados:

> El producto que se intercambia es homog,éneo. Ante los ojos de los

consumidores el servicio o producto que le venden los olerentes es idéntico.

i EI producto que se intercambia es d{erenciad¿¡, es decir, los pfoducfos que se

intercambian tienen ante los ojos del consumidor ciertas diferencias, p€ro se

comportan como sustitutos cercanos.

d) Compaencia Monopol(stica

Un mercado en el que un número grande de empresas compiten haciendo

productos similares, pero ligeramente diferentes.

I

I



Caraclerkticas

i Compiten gmn número de empresas.

i Pequeña participación del merc¿do

i lglora a otras empresas

't Cada empresa produce un producto diferenciado, un producto

diferente al de las empresas competidoras.
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ligeramente

Las empresas compiten sobre la base de [a calidad del producto, precio

y marketing.

i Calidad: diseño, servicio y facilidad de acceso al producto.

i Precio: curva de demanda dependiente descendente.

z Marketing: publicidad y producción. Las empresas tienen la libertad de entrar y

de salir.

2.3.3 Estructura del mercado para Electricar

Es así que luego de la revisión conceptual rcalizada previamente, se puede

concluir que el mercado automotriz en el país; en el cual intervienen diferentes agentes

comerciales, se lo puede catalogar dentro de un oligopolio puesto que; en este tipo de

mercado, por contraste con el monopolio y la comp€tencia perfecta, el proceso de

mercado se resuelve a través dejuegos estratégicos entre los participantes.

Cada acción de un oferente, por ejemplo una baja de precios u otnrs mejoras de

la oferta, tiene un impacto tan fuerte sobre el éxrto de los otros pocos comp€tidores que

impulsa una reacción inmediata.

Más sin embargo a pesar de que la indusfra automotriz se mueve dentro de un

oligopolio, los comerciantes minoristas de autopartes se encuentran dentro de un

mercado de compaencio perfecta donde ningún comprador o vendedor tiene poder de

mercado, es decir que no tienen ningún margen de influencia sobre el precio, existe gran

cantidad de oferentes y demandantes, un producto homogéneo (es decir que no se

diferencian entre si), y de información perfecta.

Siendo así actualmente la calle Ayacucho desde hace unos 43 años es el lugar

donde se han concentrado locales comerciales dedicados a comercializar autopartes

abarcando y dando lugar asi el desanollo de esta competencia perfecta.
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2.4 Naturalezs y uso del producto

2.4,1 Repaestos automotrices

Se considera repuesto a todas aquellas prezas utilizadas para reempl¡,ar las

originales en máquinas, que debido a su uso diano han sufrido algún tipo de deterioro,

desgate o una averia. Son piezas, conjuntos y subconjuntos (incluyendo neumáticos)

necesarios para la producción de vehiculos, destinadas al mercado de reposición o

necesarias para la producción de otros repuestos. (Centro de Enseflanza

Automovilistica, 20 I 4)

lmagen 2.I - Carroceria y chasis de un vehiculo

Fuente Articulo de mercado -Chevrolet

I)ichas piezas se encuentran y son reemplaTadas dentro de las dos grandes

partes de un vehiculo como se puede observar en la imagen 2. I son. la "canoceria" que

es la parte visible del carro donde se ubican los pasajeros y la carga; la otra que es el

"chasis" o "autobastidor" es el conjunto de sistemas que producen el movimienlo y

luego lo transmiten a las ruedas. Encontnfurdose dentro de los sistemas que confbrman el

chasís. el sistema electrico. (Centro de Enseñanza Automovilística, 2014).

2.4.2 Características del producto del sistema eléctrico

EI Sistema Eléctrico, es el encargado de repartir alimentación hacta todo el

vehículo, sin él no se podría arrancar el coche o encender las luces, opera por una

bateria recargable que toma su energia del motor mismo, que funciona como un

generador. (Mecanica y Automocion, 2009). Encontrándose dentro del sistema

eléctrico, los siguienles pnncipales repuestos (Centro de Enseñanza Automovilistic4

2014):

-.,t

1 .\

a
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Radiado¡: Su misión es la de enfriar el agua que se ha calentado al circular por

el interior del bloque de cilindros al abso¡ber el c¿lor de este.

Imagen2.2 - Radiado¡ lmagen 2 3 - Ele€troventilador

Fuente lv{ercado libre Fuente Merc¿do libre

Electrove¡xilado¡.' Mueve una masa de aire que atraviesa el radiador retirando el

calor del agua. (Se mueve por medto de una correa que está conectada a la polea

del cigüeñal aunque en la mayoría de autos modernos este venttlador es

eléctrico.)

Termoslalo: Para el óptimo funcionamiento del motor, es indispensable

manlener una temperatura entre los 86 'C y 98 oC. Si el agua estuviera

refrrgerando conslantemente el motor, este trabajaria muy frío. Así que cuando

la temperatura es baja el termostato sella el paso del agua v solo se abre al llegar

a la temperatura correcta de funcionamiento.

El alternador: es el encargado de cargar la batería, est¡i conectado al motor con

una correa. Cuando el motor es encendido, el altemador comienza a girar,

produciendo corriente alterna que será recttficada y enviada a la balería como

corriente continua, para restituir la carga perdida.

Imagen24-Alternador Imagen 2 5 - Motor de arranque

¡F<i r .
Fuente. DK auto pañs Fuente. DK suro parrs

Motor de afianque: El motor de arranque sustituye a una manivela unida al

extremo del cigrieñal que era utilizada antiguamente para aÍancar un molor.

tr
§

¡,

'l



ló

Se trata de un motor electrico que, al ser accionado, desplara un piñón

que engrana con la corona dentada del volante de inercia y éste, a la vez, hace

girar el cigueñal a una velocidad mínima de 300 o 400 r.p.m., suficientes para

vencer el roce y temperatura que tienen las partes internas del molor. El motor

de arranque recibe corriente eléctnc¿, consumiendo unos 300 amperios cada vez

que se acciona la llave, y proporcionado el giro del motor.

El regulador. es indispensable en el sistema con el fin de mantener la tensión e

intensidad necesarias al buen funcionamiento de la batería, en los autos

modemos, se aloja en el intenor de la carcasa del alternador.

Steilch de orranque o encendido: motor de corriente eléctnca que

aprovechando la carga de Ia batería hace que el motor del vehiculo pueda

encender. Este dispositivo Io acciona el conductor.

lmagen 2.7 - Switch de Arranque lmagen 2.ó - Regulador

*-<

\r:-qr
Fuente SEO Mecánica y repuestos

2.4.3 Clasificación del producto para Electricar

fuente'COFAP

La cafera de productos de una empresa siempre está en constante evolución.

No sólo porque la empresa debe apostar por la innovación para incorporar nuevos

productos susceptibles de consumo por los clienles sino también, porque los artículos

que forman una cartera de productos pasan por distintas etapas, alterando sus ventas o

márgenes. Por ejemplo, productos que el afro pasado generaban muchos beneficios, este

aflo pueden haber descendido sus ventas. (Emprende PYME, 2013)

Los productos ofrecidos por el local Electncar como se ha mencionado y se

puede observar en el cuadro 1.4, conesponden a la parte del sistema eléctrico de los

automóviles, pudiendo clasificarse dentro de las siguientes categorías.
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i Duraderos: debido a que los repuestos son tangibles y sobreviven a su uso.

z Sólidos: tienen firmeza, densidad y son elaborados.

i De compra esporádica. los repuestos para vehículos son adquindos caLü vez

que se genera un daño en los mismos, por lo que no es una compra diaria

frecuente del cliente; además el cliente dedica mayor tiempo de búsqueda de

información acerca del producto puesto que compar¿ precio y efectúa

comparaciones.

Los asientos diarios de las ventas han sewido como guia a los propietarios para

poder clasificar sus productos dentro de una rotación: alta, mediana y baja y asi invefir

adecuadamente en cada uno de ellos y manejar conectamente el ciclo de pedido.

,. Rotación alte: aquellos productos que tienen un ritmo elevado de entrada y

salida del almacen por ventas, dentro de esta clasificación están los productos

estrellas ya mencionados.

/ Rotación baja: aquellos productos que apen¿s registran movimientos de enlrada

y salida del almacén.

i Rotación medial aquellos productos que no corresponde a ninguno de los

anlenores

2.5 Análisis de la demanda

Guayaquil es considerada una de las principales ciudades del Ecuador por el

número de habitantes que posee; cuya tendencia a través del tiempo ha sido y se

mantiene creciente contando asi en la actualidad con 2.531.223 habitantes.

Por la actividad económica que se desarrolla, puesto que moviliza más del 70%

deI comercio exterior ecuatoriano, considerándose dentro de las actividades comerciales

que se desarrollan en esla ciudad: el transporte, la industria manufaclurera, la industria

automotriz, ensambladora, entre otros. (PROECUADOR, 2013). Según cilras recabadas

de la comisión de tránsito del Ecuador (C.T. E), en la ciudad de Guayaquil al 2014

circulaban aproximadamente lll.077 vehículos y para el 2015 circulan 124.406,

mostrándonos asi que a pesar de las restncciones arancelarias y no arancelarias

impuestas al sector automotor; la adquisición de vehiculos se mantiene crecienre, puesto

que se impulsan nuevos mercados como lo son. la industria ensambladora de vehiculos

nacionales y los patios ferrales que comercializ¿n autos usados.
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La adquisición premeditada de un vehiculo, es otro de los motivos por el cual

esle año se mantuvo creciente el número de vehiculos que circulan en la ciudad, puesto

que los clientes aprovecharon en comprar los últimos vehiculos que quedaban en percha

antes de que su precio se eleve. (MIRADOR, 2015)

De acuerdo a Ia información del Censo Nacional Económico 2010, 29.0ó8

establecimientos económicos se dedican a actividades de comercio automotriz de los

cuales el 3070 se dedica a la venta de partes, piezas y accesorios y venta al por menos de

combustible; lo cual refleja un porcentaje alentador para la consideración de inversión.

Estimulados por los datos antes mencionados y frente a la tendencia creciente

de la población y apertura de nuevos mercados como lo es Ia venta de autos usados; se

puede predecir que en los usuarios de autos usados y los compradores de autos nuevos

surgirá la necesidad de adquirir repuestos ya sea para la venta de un auto usado,

reparación y conservación del mismo o en su defecto reparación de uno nuevo.

2.s.1

'/

.F

Base de deckión de compra de los clienta

Diseño y forma. Los repuestos poseen caracteristicas similares por lo que

pueden ser adaptados a otros si no se encuentra el mismo articulo, como lo es el

caso de los electroventiladores y altemadores.

Garantía: En el mercado de repuestos no todos los articulos poseen garantías,

son muy pocas las marcas que ofrecen a los pequeños comerciantes un producto

con garantia a largo plazo como lo es el caso de BOSCH Y GAUSS y debido a

que la mayoria de repuestos son genéncos la garantia del cliente radica en que el

producto que estii adquiriendo funciona y está en buen estado al momenlo de la

salida del almacén.

P¡ecio. Muchos clientes toman días en adquirir un repuesto puesto que se toman

su tiempo en averiguar si existe una diferencia significativa de precios por

almacén, logrando así adquinr el producto al precio más bajo.

País de P¡ocedcncia y calidad: En los repuestos es una base declsión

fundamental, debido a que muchos clientes no gustan de productos de

procedencia China, evalúan la calidad del producto según su país de

procedencia.
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r Ma¡ca'. Existen marcas ya reconocidas en el mercado de repuestos como lo son

BOSCH, GAUSS, ZEN, FLOSSER y dependiendo del clienre y su base de

decisión, adquieren el producto según la marca-

2.5.2 Clasificación de la demanda

De acuerdo a Ia oponunidad de expansión a otros sectores, el mercado de

ventas de repuestos en la ciudad de Guayaquil presenta una ¿lemanda satr,sfecfui no

suturada debido a que el sector automotriz es muy dinámico, dia a dia surgen nuev¿rs

marcas e importadores queriendo ofiecer sus productos.

En relación a la necesidad, el producto que se vende se encuentra frenle a una

¿leman¿la tle brcnes necesurios, ya que los usuarios o lenedores de vehiculos los utilizan

como medio de trabajo o uso personal para desplazarse de un lugar a otro y si el auto

falla debido a un inconveniente con los repuestos, estos deberán ser reemplazados ya

que de forma contraria el auto no puede seguir luncionando.

Debido a que el producto se ofrece direútamente al cliente que se acerca al

mostrador y existe una tenencia creciente de autos y necesidad de repararlos, el local

psee una <lemarulu continuu de hienes finules.

2.5.3 Estimación de la de¡nanda

2.5.3.1 ClasiJicació n y aruilisis

La apertura de una nueva sucursal de Electricar como se ha mencionado con

anterioridad, se llevará a cabo en la ciudad de Cuayaquil.

Es así que para determinar la demanda a ser proyectada para los siguientes

cinco años, se ha recopilado y empleado información histórica del almacén, INEC y

C.T.E.

De acuerdo a los libros y asientos diarios, históricamente se detalla en el

cuadro 2.1 I la evolución de las ventas anuales en unidades; incluyendo en este análisis

los cinco productos estrellas:
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Cu¿dro 2.I I - Ventas a¡uales en unidades

ANO 20lc) 201 I 2012 20r3 2014

li I ec I rove n t i ladores compl e tos l8M I 798 t745 t706 1679
M o lo re s e I e L' tor e n I i I a d o re.\

Aspa e le ctovt n t i I a tlore s

Molor de anonque

520 57? ó86 t0l8 I t07

t96 219

,ll

236 2ó3 289
,+ 88 203 164 ó/

Alternadore¡ 291 205 172 l5t 100

Aubmátko.\ -r¡to 290 229 177 106

Ila¿lnútre.¡ 0 0 89 167 t69
llerulix i5 l8 40 46 47

Fuenle Libros dia¡ios almacén Electrica¡, periodo 2010 -2014
Elaboración: Autoras

Dentro de los productos analizados; los electroventiladores y sus partes

(motores de electroventilador) marcan una alta representación de captación en unidades

vendidas, por Io que es necesario analiz:r y veriñcar si los productos estrellas

efectivamente tienen un porcentaje de participación con respecto a la ventas totales

significativo para poder continuar el análisis en base a estos cinco productos.

Los resultados obtenidos se exponen en el cuadro 2. l2

Cuadro2l2-Productos SU tct n en ventas

Fuente Libros diarios almacén Elecrica¡
Elaboración: Autoras

Tomándose como base el último año 2014, se reafirrna que los

electroventiladores, motores de electro, radiadores, alternador y motor de ananque

representan el 84,460/o del 100% de ventas tolales en un año. Descafando cualquier otro

producto para el inicro de las actividades del nuevo local.

Prod uc to t lnidades Precio promedio Totál
"A de

participación
Vent s Totrle$

Iileclroventiladores 1679 53.89s $ 90.484,00 47 32vo
L'lo lo res I 107 39,9óS s 44.235.00 23.t3%
Aspas 289 15.38s s 4..t45.00

llo.l¡a.lor 169 76.12$ s 12.865.00 6.130/o

Alternador t00 11 175 $ 7 712.00 4,030/o

Mohr de arranqut 7 t.49$ $ ó 220.00 3,25%
Aubmáau) l0ó 19.54$ $ 2.071.00 1.08o/o

lle ndx 47 18,:t0s $ 860.00 0.4 5 ozá

Venta año 2011 $ 191.225,45 TOTAL % 88,32%
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Seleccionados los productos principales, es necesano anali:af el porcentaje de

paficipación y captación de clientes en el mercado de ventas de repueslos eléctricos,

basados en las unidades vendidas y vehículos circulantes en la ciudad de Cuayaquil.

Según datos de la C.T.E del total de los vehículos matriculados en la provincia

del guayas, el23,lo/o del total de la provincia conesponde a la ciudad de Guayaquil.

Cuadro 2 ll - C ento de vehiculos matriculados año 2010-2014

FUenIe: CTE_ I N EC
Elaboración. Autoras

La tendencia de vehiculos matriculados a nivel del Guayas y especificamente

en la ciudad de Guayaquil como se observa en el cuadro 2.14 se mantiene crecienle; con

un crecimiento promedio anual del 127o.

Lo cual es favorable para el estudio pues se mantiene la hipótesis que de cada

uno de los vehículos que circulan en la ciudad de Guayaquil necesitarán a corto o largo

plazo reemplazar una pieza eléctrica en sus vehículos. Por lo üanto mientras se

mantenga crecrente el número de vehiculos circulando, las probabilidades de captar

nuevos clientes son favorables.

Actualmente en Electncar el porcentaje de captación total de mercado por cada

prducto estrella, se expone a continuación en los cuadros 2.14,2.15,2 16,2.17,2.18.

Cuadro 2 I4 - Partici ión electroventiladores

Fuenter Libros diários almacén Electric¿r - C T.E - INEC
Elaboración: Autoras

AÑO
Vehículos metricul¡dog

Guayas
23,17. Guayoquil Voriación

2010 302901 69970

201I 3 58654 8284e l8%
2012 3995 t6 92 288 il%
2013 4371l8 I00979

l0 t4 48085 | I I t077

9o/o

l0%

Promed¡o t2%

AÑO 13,t"h
Guayaquil

Electroventiladores
Participación

.2010 ó9970 t864

201 I 82849 I 798

20 t2 c)2 2 88 t74s

20r3 100979 I 706 2o/o

2014 I I tO77 t679

I'ronteLlio

I
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Cuadro 2. I5 - Panici ión motor de electro

Fuenie: Libros disrios almacén Electricar - C.T.E - INEC
Elaboración Autoras

Cuadro2ló-Panici ión radiador

Fuenter Libros diarios almacén Electric¡r - C T E - INEC
Elaboración: Autoras

Cuadro2lT-Panici ón motor de ue

Fuente: Libros dia¡ios almacén Electric¡¡ - C.T.E - INEC
Elabor¿ción: Autoras

Cuadro2l8-Panici ión altemador

AÑO
23,1v"

Guayequil Motor de f,lrctro
Participeción

2010 69970 520 0,7 4ot'o

20lt 8284S 572 0.690/o

20 r2 92288 ó86 0.7 4o/o

20 t3 100e79 t0 r8 t.0l%
20 t4 I I1077 I107 |,00%

l'romedio 0.84%

AÑo 23,t"/"
Guayaquil

Radiador
Participeción

20 t0 69970 0

20 82849 0

2012 92288 89 0, 100/o

2013 100979 167 0,170/o

20t4 I I t077 tó9 0,15%

Itronrcdio 0. t4%

AÑo 23,tv"
Guayaquil

Motor de Arranque
Perticipación

20 l0 69970 .18 8

20 82 849 322
0,70%
0.390./,

20 l2 e2288 203 0.229'0
20 ti I 00979 t64 0,160¿ó

z0t4 I I t077 87 0,08%

l)romedto 0.3 I o/o

AÑO 23,1"/"
Guayequil Alfernador

Participación

2010 69970 291 0.42o/o

201 r 82849 105 o ?so,;

2012 s2 288 t72 0. I 90lo

20 l3 100979 l5l 0,t5%
20 t4 I I 1077 100 0.09o/o

0,22o/o
Fuente: Libros diarios almacén Electricar - C.T.E - INEC
E¡aboración Autoras
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2.5.3.2 Proyección de la demanda

Pa¡tiendo del análisis realizado previamente e información proporcionada por

el INEC Y C.T.E se realiza la proyección de la demanda considerando los siguientes

aspectos:

i Los vehículos matriculados que circulan en la ciudad de Cuayaquil cuyo

crecimiento promedio es del 12% a través dc los 5 años antenores del año en

curso

i Basados en el porcentaje de participación actual expuestos en los cuadros 2. 14,

2.15 ,2.16, 2.17, 2.18, se asume que por ser un negocio nuevo en un nuevo

sector. Se captará el ó0% del promedio de paficipación de los

electroventiladores y motores electroventilador, el l0% de cada promedio de

participación de radiadores y motor de arranque, finalizando con una captación

esperada del 20o/o del promedio de participación de los alternadores.

Con estos datos cuantificaremos la demanda de cada producto para los

próximos 5 años.

Cuadro 2 19 - ón de la demanda

Elaboración Autoras

En el cuadro 2.19 se exponen l¿5 dsm¿¡des esperadas para los próximos 5 años

para la sucursal por cada producto a ofrecer.

2.6 Análisis de la oferta

El presente estudio de factibilidad esul dirigido a la apertur¿ de una sucursal de

un local comercial que se dedicaÉ a la venta de repuestos del sistema eléctnco de un

vehículo. En la ciudad de Cuayaquil, el sector de mayor concentración y donde se

registra la mayor actividad comercial de repuestos y accesorios para toda clase de

vehiculos es el sector suroeste, pues allí se encuentra ubicada la calle Ayacucho; la

misma que va desde la Av. Quito hasta la l Tva avenida.

P rod uc tos AÑo I AÑO 2 AÑo J AÑo.r AÑO 5
Electsoventiladores I480 t658 1857 2080 2329
lvlotor de electroventilador 622 6S') 780 874 979

Motor de Arranque 39 43 48 5,1 6l
Alternador 55 ót 69 71 8ó

Radiador 17 20 22 24 27
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Este sector es ideal para emprender un negocio nuevo. con propretanos sin

previa y amplia expenencia pues brinda la facilidad y oportunidad de hacer conocido un

negocio por la gran demanda de clientes que se mueve en el sector; más sin embargo

con el pasar del tiempo por observación se ha constatado que se este tipo de nicho de

mercado se est¡í abriendo en el sector norte de la ciudad como lo es el. Orquídeas, Los

Rosales, Sauces, Gar¿ota.

Es por este motivo y el reconocimiento que eslos ocho años en el mercado le

han otorgado a los propietarios de Electricar que han decido es el momento de

expandirse y abrir otro local dedrcado a la venta de la misma linea de repuesto en un

nuevo sector de la ciudad de Guayaquil.

Con los datos recopilados por la encuesta se determinará de la amplia gama de

productos ofrecidos actualmente, los m¡is idóneos para emprenden en un nuevo seclor,

el mismo que se determinará igualmente a través de información recopilada de los

clientes a través de la encuesta.

2.6.1 Potencialesclientes

Dado que el enfoque de este trabajo investigativo se centra en la apertura de

una sucursal del local comercial Electricar en un nuevo sector de Ia ciudad de

Guayaquil, los polenciales clientes serán aquellas p€rsonas propietarias de un vehículo

ya sea nuevo o usado que por diversas razones necesitan adquinr un repueslo electrico

para sus vehículos y se vieron en la necesidad de acercarse hasta el secfor noroeste a

pesar de que radican en otro sector de la ciudad debido a que dentro de su sector no

cuentan con locales comerciales dedicadm a la venta de repuestos eléctricos.

Y cuyo poder adquisitivo esté al nivel de adquisición de los mismos.

2.7 Análisis de los precios

Los precios de los productos a ofrecerse en la nueva sucursal de Electricar, se

regirá por los precios que actL¡almente maneja el local ubicado en la calle Ayacucho.

Pues contará con la misma cartera de proveedores y establecerá el mismo

margen de utilidad sobre los bienes vendidos.
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Realizado el estudio histórico previo de los precios que ofrece Electncar en el

cuadro I ,6, se puede pronosticar y proyectar en el cuadro 2.2 I los precios a establecerse

para cada producto estrella en la nueva sucursal; empleando un horizonte de planeación

de cinco años y la variación porcentual promedio de crecimiento de los prerios

expuestos en el cuadro 2.20.

Cuadro 2.20 - Variación ios a través del tiem o

Elaboración. Autoras

Cuadro 2 2 I ios de venta

Elaboración Autoras

2.8 Análisis de porter

2.8.1 Poder de negoclación de los clientes

Media. Al momento de adquisición de producto los clientes pueden decidir si

comprar o no a ese precio y en ese local. Según cifras del t.N.E.C, existen alrededor de

2.906 locales comerciales dedicados a la venta de partes, piezas y accesorios

otorgándole a[ cliente la posibilidad de cotizar antes de comprar e impulsando a los

vendedores a ofrecer productos de calidad a un buen precio.

2.E,2 Poder de negociaclón de los proveedorx

Baja: Ya que al existir varios locales comerciales polenciales a la compra, los

proveedores buscan medios para captar nuevos clientes y mantener los ya existentes; es

así que pan un nuevo proveedor ganar un cliente le puede ser dificil debido a que los

propietarios de los locales comerciales son quienes deciden si confiar o no en este nuevo

proveedor y adquirir su producto.

Productos 7. Promedio - ('recimiento

Electroventiladores compl etos

Motores Electroventiladores

9.83%

4,<noÁ

Motor de Arranque 3.80o¡t,

Altcmadores 2,250/o

Radiadores 2,21o/o

Product()r AÑ'o l AÑO 2 AÑo 3 ANO 4 AÑO 5
Electroventiladores completos § 59.19 s 65.01 s 71,40 s 78.42 s 86,13

Motores Electroventiladores s 4 1,92 § 46,13 $ 48,39 s 50.76

Motor de Arranque s 74.2 r

s 43,97

s 77.03 s 79.95 s 82,99 s 86.15
Ahernadores $ 78.86 s 80.63 $ 82.44 s 84.30 s 8ó,20

Radiadores s 77,80 s 79.52 $ I 1.28 s 83.08 s 84.91
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Uno de los medios de los proveedores para gÍrn¿r nuevos clientes y

mantenerlos es la otorgación de créditos que van en un rango de 15 a 30 días plazo.

Entre los proveedores que tiene Electricar se encuentran:

i Deporpas S.A

i Importadora Ceron S.A

> Impofadora Alvarado

), lmportadora Electic Jordan S.A

i Latina Importadora

i Kimsacorp S.A

i Santiestevan Importadora

i Tecnova S.A

i Dalbras SCC

2.8,3 Am¿naza de nuevos competidora ent¡antes

Media: Debido a que no requiere mucho capital efectivo para abrir un local

comercial puesto que en la actualidad existen facilidades de créditos provenientes de

entidades financieras. La rentabilidad que se espera es alta, pero si se debe de toma¡ en

cuenta que para subsistir en este negocio es necesario que exista una diferenciación en

el servicio. Para ello es img)rtante que se brinde una atención rápida y se proporcione

información precisa acerca del producto a todos aquellos potenciales clientes que se

acerquen a cotizar un producto.

2.E.4 Amenaza de productos sustitutos

Baja: El automóvil funciona con piezas especificas que no pueden ser

sustítuidas con facilidad por lo tanlo en la pane eléctric¿ es muy dificil que se pueda

sustituir una pieza por otra.

2.E.5 Rivalidad entre competidores

Media: El solo hecho de estar en un solo sector agrupados crea competencia

entre unos con otros, debido a la lucha contante de precios ofrecidos.

Pa¡a esto los propietarios deben negociar acuerdos con los proveedores en la

reducción de precios de los productos, para que así el dueño del local comercial pueda

reducir su margen de ganancia y captar una mayor cantidad de clientes con respecto a su

competidor.
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La ilustración 2.2 explica en resurnen las cinco fuerzas de porter pam

Electncar:

Ilustración 2 2 - Fuerzas de porler para Electricar

Fuente: Fuerzas de Michael Poner ( I979)
Elabor¿ción Autoras

2.9 Estrateg¡¡sdecomercializ¡ción

Para establecer una estrategia de comercialización óptima es necesario definir

las 4'p. producto, precio, ple,a y promoción

2.9.1 Producto

Comercialización de repuestos automotnces del sistema eléctrico de los

vehículos mediante relación directa es decir, p€rsonas que se acerquen al mostrador y

adquieran un producto.

2.9.2 Precio

Debido a que Electricar tiene de cerc¿ a sus competidores, el precio es un

factor determinate para ganar una venta, ya que todos ofrecen productos con similares

características y de la misma marca pues cuentan con los mismos proveedores.

Poder dc
trcSochciótr dc hú

clhotca
MEDIA

Rir ¡lidad ertre
compctidores

II EDIA

Podcr dc
nqocieción dc hs

provctdorts

BAJA

tmcnrz¡ dr
pmductos
§usliluio§

BAJA

Aoc¡u¡ dc nocvo¡
c.[pct¡dorc3

crtr¡ntG'
MEDIA
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La diferenciación en el precio de venta para el cliente final de cada negocio

dependerá del margen de ganancia que aplique cada almacén, para el caso de Electricar

los propietarios emplean un 407o de ganancia sobre el costo de los bienes.

Es asi que para adquirir productos a menor precio que el de la competencia a

pesar que tienen los mismos proveedores, los propietanos del local han oplado por

negociar con ciertos proveedores realtzando pagos en efectivo a cambio de un

descuento, haciendo grandes pedidos constanles para que el proveedor sienta la

fidelidad y le despachen pnmero, logrando asi poder vender el mismo producto que

posee [a competencia a menor precio sin comprometer el margen de utilidad del

negocio.

Los precios de los productos aumentan, cuando el proveedor aumenta su

precio. En estos casos queda a elección del propietano comprometer y bajar su margen

de utilidad para manlenef su precio o mantener su m¿ugen de ganancia y por ende el

precio del producto se elevará.

2.9.3 Ptau

La nueva sucursal estará ubic¿da en Ia ciudad de Guayaquil provincia del

Guayas donde se pueda cre¿u una ventaja competitiva resp€cto a la localización.

Según datos de la encuesta y resultados del estudio de localización la nueva

sucursal estará ubicada en la Gar¿ota, sector norte de la ciudad de Cuayaquil.

2.9.4 Promoción

Al ser un nuevo local en un nuevo sector, será necesario promocionar su

existencia, sus productos y sus ventajas fiente al de la competencia.

La comercialización del prducto es personalizada, es decir una relación

directa con el cliente por lo que el plan de promoción estará basado en:

¡. Publicidad

La publicidad será por medio de volantes impresas que serán repartidas en el

local comercial ya existenle en la calle Ayacucho, lo que disminuirá costos en este tipo

de promoción pues se utilizará al local existen para entregar las volantes a los clientes

que se acerquen a adquinr un productos y aquellos que circulen por el sector para poder

así darles conocer así la existencia del nuevo local.
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Se emplearán también las redes sociales delos propietanos para difundir la

volante y dar a conocer el nuevo local.

i Promoción de venta3

Respetando el margen de utilidad empleado por los propietarios, se concederá

un descuento especial Ia primera vez que se realice una compra en el local.

2.10 Investigecién de merc¡do

2.10.1 Definición del problema

La tendencia creciente en la adquisicÍón de vehiculos a través del tiempo trae

consigo el aumento de vehiculos que circulan en la ciudad de Guayaquil. Siendo estos,

no solo vehiculos nuevos sino también aquellos vehiculos que ya se han ido

depreciando a través del tiempo por su uso. Creando en sus propietanos la necesidad de

reparación para poder seguir con su correcto funcionamiento en las vias.

2.10.2 Hipótesis

2. I 0.2. I Hipótesis generul

Los clientes de diferentes sectores como el norte sur o centro; acuden hasta la

calle Ayacucho, en busca de repuestos eléctricos debido a la poca o nula existencia de

locales comerciales dedicados a esta actividad en su sector de residencia.

2. I 0. 2. 2 H ipótesis espec lftc a

z Hipótesis l: Del total de clientes encuestados; en su mayoría, el sector de

residencia sería el sector norte.

i Hipótesis 2: Se espera que más del 50o/o de los clientes encuestados, considere

necesaria la apertura de una sucursal.

i Hip{itesis 3: El local comercial estaÉ bien posesionado en las mentes de los

clientes, pues se acercan al local por recomendación de terceras personas, ya

sean otros clientes o un taller.

i Hipótesis 4: El producto que mas se vende y por ende de mayor rotación en el

local; son los electrovenliladores y sus partes.

2 Hipótesir 5: Carencia de locales comerciales dedicados a esta actividad en el

sector de residencia de los clientes.
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2.1 0,3 Tanuño de la mgestra

Para poder determinar el tamaño de muestra se empleara la siguiente fórmula

estadística:

Tam¡ño de l¡ muestra estándsr.

ll= z2 (pq)
e2

Donde

.,

,/

'/

N: tamafro de la muestra

Z: error est¿índar asociado al nivel de confianza elegido

P: porcentaje estimado de la población

Q: 100-P

e: error estándar

Aplicación de Ia fórmula:

, N: tamaño de la muestra

'r Z. I,96 (95% conñanza)

z P: 50

; o.50
'r e'. 5o/o

=

i EI tamaño de la muestra es de 384 clientes a encuestar, debido a las

especificaciones del proyecto se encuestará 400 personas lo cual favorece al

estudio.

z El tiempo de duración de las encuestas será de tres semanas aproximadamente,

distnbuyendo 200 encuestas a cada integrante del grupo de investigación. l^as

encuestas debeÉn realizarse personalmente cada cliente que se acerque al

almacén a realizar una compra.

1,962 (0,50*0,50) 
= 3g4

(o,os)2
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2.10.4 Diseño de la encuesta

ESCUELA SUPERIOR POLITÉCNICA DEL LITORAL

Somos estudiantes de la carrera de Ingenieria en Negocios Internacionales. El

siguiente cuestionario, tiene por objeto analizar la factibilidad de apertura de una

sucursal para el local comercial Electricar en un nuevo sector de la ciudad de

Cuayaquil.

La información a obtener será valiosa para el estudio y de uso exclusivo

académico; solicitamos su colaboración respondiendo las preguntas que se detallan a

continuación:

l. Sería esta la primere vez que acude ¡ realizar una compra el local Electricar:

SI NO

Si su respuesta es Sl, por favor dirijase a la pregunta número 5

2, En este año 2015, seleccione el número de veces que ha realizado una compra en

el local:

Dela3
De4a6

Más de 6 veces

J. Scleccione el motivo por el cual realizs su compra en Electricer

Precio

Variedad de productos

Servicio al Cliente

Fidelidad

4. Seleccione los artículos que habitualmente compra en el local

Altemador

Electroventiladores y sus partes

Motor de Arranque

Halógenos y relay de carga

Otro (menciónelo)

I

I
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5. ¿Por qué medio conoció el local comerciel? Seleccione [ino.

Recomendación de otro cliente

Recomendación del taller donde reparo mi vehiculo

Por mis propios medios estando en la búsqueda de

Un repuesto electrico

6. ¿Con qué frecuencie en un año, realiza la compra de un repucsto eléctrico para

su vehículo? Seleccione Uno

De I a3veces

De4aseisó

De ó en adelante

7. Seleccione el sector donde usted reside

Norte Sur Centrcr

L Elija el motivo por el cusl se hu trasl¡do hasta la calle Ayacucho para realizar su

com pre

Carencia de locales comerciales dedicados a esta actividad en el

sector donde usted reside.

Los locales existentes en su sector, no po§een repuestos electncos

A pesar de existir locales dedicados a esta actividad en su sector,

prefiere cotizar en la Ayacucho para comparar precios.

9. Considererí¡ Ud. neces¡ria la apertura de una sucursal de Electricar en su

sector de residenci¡

SI No

Si su respuesta es NO por favor continúe con la pregunta número I I

10. f,n una esc¡la del l-7, siendo I más importante y 7 menos importante.

Clasifique los repuestos eléctricos que !e gustaría encontrar en Ia nueve sucursal.

Altemador

Electroventilador completos

Motor y aspas de electroventilador

Motor de arranque

Especifique

I
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Aulomático de motor de aranque

tsendix de motor de arranque

Halógenos y relay de carga

I l. En una escala del l-3, siendo I más importante y J menos importante. Cuando

usted comprs repuestos para su vehículo, que es lo mÉs importante que busca.

Precio

Variedad

Servicio

12. Seleccione su género

Masculino Femenino

lJ. ¿En cuál de los siguientes intervalos se encuentrs su edad?

Menor de 25

25-35

3646

47-57

57 en adelante

Gr¡cias por su colaboracién

2.10.5 Aruilkis de datos

2.10.5.1 Atrálisk de frecuencia

, Prcguüa I. Sería esta la primera ve: que acutle a reali:ar unu atmpra al local

!)lectricur:

Gráfico 2.7 - Primera compra realizada en el loc¿l

Prlm.r¡ compr. raarl¡¡d. añ .l local El.cñc¡r
a.;
I 'r,

T

I

Fuente: Encuestas
Elaboraciónr Autoras
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Del total de clientes encuestados como se puede observar en el gráfico 2.7 se

obtuvieron los siguientes resultados:

i 150 personas acudían por primera vez a ¡ealiz.ar una compra al local comercial;

lo cual representa el 37 ,50o/o

i 250personas eran clientes que regresaban después de haber realiz¿do

anteriormente una compra, lo cual representa el 62,500/o.

Determinando asi que el nivel de satisfaeión del cliente en su primera compra

es alto pues regresan al local comercial a realizar una siguiente compra.

r Pregunta 2, lln este ufu¡ 2015, seleccione el número de veces que ha reali:ado

una compra en el local:

Con los resultados expuestos en la Gráfico 2.8 se observa que de los 250

clientes han reiterado su compm en el año 2015 de la siguiente manera.

Gráfico 2 E - Frecuencias de compras realizadas, a-ño 2015

m

GI

!,!«é
¡+6'ñ

Fuenle: Encuestas
Elaboración: Autoras

r El 32,'75% de clientes al momento de la encuesta su visita para realizar una

compra en loc¿l se encontraba en el rango de l-3 veces.

r El2loá de clientes al momento de la encuesta su visita para ralizar una compra

en local se encontraba en el rango de 4-ó veces.

z Y finalmente del total de clientes frecuentes, el 8,75%o de clientes han visitado el

local m¿is de 6 veces en búsqueda de un repuesto electrico.

Determinándose que un año un cliente se vuelve frecuente visitando el local

comercial aproximadamente 4 veces, para cotir¡ar un producto y realizzr una futura

compra.

fi--..4i1
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Preguua 3. Seleccione el morivo por el cual real¡:a su compra en lilectricur

Cráfico29-Motivo realiz¿r una com ra en el local

Fuente Encuestas

Elaboración: Autoras

A través de esta pregunta se ve reflejado que el local comercial Electricar

posee una amplia variedad de productos a ofrecer. Siendo este el motivo de mayor p€so

por el cual los clientes han regresado a ¡ealizar una siguiente compra. Los resultados

expuestos en el gráfico 2.9, se detallan a continuación:

r El 33,50 % del total de clientes que se han convefido en clientes frecuentes,

regfesan a Electricar debido a la variedad de productos que ofrecen.

'¡ El 22,50 % del toral de clientes que se han convertido en clientes frecuentes,

regresan a Electricar debido a los precios que ofrecen.

z Encontrándose la fidelidad y el servicio al cliente con un porcentaje del 3% y

2,57o respectivamente.

r Pregunla L Seleccione los articulos que habitualmente compra en el local.

Es notable según los resultados obtenidos en el grálico 2. l0 que entre los

articulos que habitualmente los clientes se acercan a comprar al local se encuentra los

electroventiladores y sus partes con un I I ,25% y el articulo que no compmn muy a

menudo los clientes son los halógenos y relay de carga con un 3,50-9/o.

E

@

¡;ffi*
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Gráfico 2 10 - Articulos habi¡ualmente comprados

¡-cl

E

G!

E

E

E
E

a¡¡¡&I'l¡*ú

Fuente: Encuestas
Elaboración Autoras

r Pregunta 5. ¿.1'or qué medp conocki el locul ct¡marctul? Seleccione (lno.

A través de esta pregunta se ha logrado determinar que a pesar de que los

clientes acudieron al local comercial por primera vez por sus propios medios estando en

la búsqueda de un repuesto electnco .Aun asi se puede observar en el gráfico 2.1 I que el

local como tal posee un porcentaje de reconocimiento y posicionamtento en la mente de

los dueños de talleres del ?6,250/o puesto que ellos han recomendado a sus clientes

acudrr a Electricar para cotizar y comprar un producto eléctrico.

Este resultado es favorable pues indica que los dueños del local han sabido

promocionarse no solo de manera directa con el cliente. Sino también de manera

indirecta manteniendo y creando buenas relaciones comerciales entre los talleres y el

negocio, logrando asi tener también un medio de promoción con costos casi nulos.

Gráñco 2 I I - Medio de reconocimiento

@

G

r3i#-r.=*

Fuente: Encuestas

Elaboráción. Autoras

¡'\

(
I



> Pregunta 6. ¿(in qué frecuencia en un año, reali:a la compra de un repuesto

eléctriut pura su vehículo? Íieleccione l./no

Gráfico 2 l2 - Frecuencia de compra de un r€puesto eléctrico

tt.,¡,ta
!¡ 6 'e..

Fuente Encuestas

Elaboración. Autoras

De acuerdo a la información obtenida a través de las encuestas la fiecuencia

con la que se reomplaTa una pieza eléctrica en un año es la siguiente:

i De I -3 veces.46,537o

> De 4 - 6 veces: 40,75 o/o

i De 6 en adelante: I 2,30

Es así que la parte eléctrica de un vehículo sufre daños y necesita ser

reemplazada en promedro 4 veces al año. [,o que significa que un clienle en promedio

necesitará realizar 4 veces una compra.

F Prcgunla 7. Seleccione el seclor dorule us¡ed rest¿lc

GrÁfico 2.13 - Seclor de residencia

Fuente Encuestas

Elaboración Autoras

lrrlr
!:-

I

F"=1
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Del total de entrevistados como se observa en el gráfico 2.13 el ói,50% son

p€rsonas que residen en el norte de la ciudad de Cuayaquil y tienen que trasladarse

hacia el suroeste para poder adquirir una pieza eléctnca para sus vehículos.

El 29,50o/o reside en el sector sur y el 5% reside en el centro de la ciudad. Estos

resultados siwen al estudio para la elección del sector adecuado donde deberá

aperturars€ una sucursal del local Electricar.

t Pregunfa 8. liltju el molivo p.)r el cual se hu tro.¡lutlo husta lu calle Ayacucho

paru reali:ar su compra.

Como se obtuvo en resultados anteriores la mayor parte de los clientes que

compran en la calle Ayacucho no residen en sectores cercanos a la calle, siendo este el

motivo para trasladarse hasta este seclor suroesle como se observa en el grafico 2.14.

Es debido a que los locales existenles en sus resp€clivos sectores no poseen

repuestos electricos y; si se dedican a la venta de esta linea electnca, no poseen

variedad de productos que permita al comprador encontrar el repuesto que busca.

Gráfico 2. l4 - Motivo traslada¡se en Ia calle Ayacucho

Fuente Encuestas

Elaboración: Autoras

r Preganla 9. ('onsi¿leroria {ld. necesariu la aperturu de una sucursal de

lilectricar en su.seck¡r de re.sidencia-

Es notable a través de los resultados que existe insatisfacción por parte de los

clientes que residen lejos de la calle Ayacucho al no contar con almacenes que ofrezcan

repuestos eléctricos. La interpretación de los datos del gráfico 2.15 se expone a

continuación.

z Consideran necesaria la apertura de una sucursal de Electncar en su sector de

residencia: 92,75%

@

\ @ r::*"-

Eb.d.. dt d

l-5JE
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i No se consideran necesana la apenura de una sucursal de Electricar en su sector

de residencia: 7%

Gráfico 2.15 - A de una sucursal

ncuesta§

Elaboración Autoras

/ Pregunla 10, lin una esculu del l-7, .tiendo I mú.s importunte y 7 menos

tmporlanle- ('lastfique los repueslos eléctrrcos que le gurturía enct¡ntrar en la

nueva sucursul.

Para la apertura de una nueva sucursal es necesario contar en el inventario con

los repuestos indicados. Es por tal razón que los resultados obtenidos en est¿ pregunta

para cada repuesto expuesto s€rán vitales para Ia selección de los 5 productos con los

que debería empezar sus actividades el nuevo local comercial.

Es asi que se obtiene que para los altemados el grado de interés en encontrar

este repuesto en la nueva sucursal, frente a los demás repuestos (electroventiladores y

sus panes, motor de aranque, automático, Bendix y halógenos) es un número 6, lo cual

representa que es algo indiferente su presencia entre los artículos que los clientes

desearían y esperarian encontrar.

uente ncuestas

4..
¡e

rl
@l

@

!E?g:-

Elaboración Autoras

F,^l

f,.ñl
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Se obtiene que para los electroventiladores el grado de interés en encontrar este

repuesto en la nueva sucursal, frente a los demás repuestos (alternador, motor y aspas de

electro, molor de arranque, automático, Bendix y halógenos) es un número l, lo cual

representa ser el producto más importante entre los articulos que los clientes desearian y

esperarian encontrar.

Gráfico 2 l7 - Electroventiladores

\
@

E

@

rH*9.
O,lp.ñrr.!H:H"
rff.,.

Fuente Encuestas

Elaboración: Autoras

Se obtiene que para los motores y aspas de electroventiladores el grado de

interés en encontrar este repuesto en la nueva sucursal, frente a los demás repuestos

(altemador, motor de aranque, automático, bendix y halógenos) es un número 2, lo cual

representa ser el producto igual de importante que los electroventiladores completos

entre los articulos que los clientes desearian y esperarían encontrar.

C¡áfico2l8-Motor de electroventilador

¡Ht""
OnFrrr!rHH"'
¡ argo r'órÉ rl.
O16 ódot

Fuente. Encuestas

Elaboración: Autoras
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Se obtiene que para los motor de arranque el grado de interés en encontrar este

repuesto en la nueva sucursal, frente a los demás repuestos (electroventiladores,

altemador, motor y aspas de electro, automático, bendrx y halógenos) es un número 5,

lo cual representa ser un producto más o menos importante entre los articulos que los

clientes desearian y esperarian encontrar.

Gráfico 2. l9 - Motor de arranque

.H.L.
¡H;§"'

Fuente: Encuestas

Elaboración: Autoras

Los automáticos por ser parte del motor de arranque se ha obtenido que el

$ado de interés en encontrar este repuesto en la nueva sucursal, frente a los dem¿is

repuestos (altemador, motor de arranque, electroventiladores y sus partes, bendix y

halógenos) es un número 5, lo cual repres€nta ser un producto más o menos importante;

posee el mismo grado de importancia que los motores de arranque entre los articulos

que los clientes desearían y esperarían encontrar.

Gráfico 2.20 - Automático de M. A

¡C'd9.

¡ffi'H"

@t
E

a!

@t
EEI

@l@

@t

Fuente: Encuestas

Elaboración. Autoras

fi-ril
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Se obtiene que para los bendix el grado de interés en encontrar este repuesto en

la nueva sucursal, frente a los demás repuestos (electroventiladores, alternador, motor y

aspas de electro, automático y halógenos) es un número ó, lo cual representa que es algo

indiferente su presencia entre los articulos que los clientes desearian y esperarían

encontrar

rH"t""
rHáff.
¡¡

e

Elaboración Autoras

Para los halógenos y relay de carga que el grado de interés en encontrar este

repuesto en la nueva sucursal, frente a los demás repuestos (electroventiladores,

altemador, motor y aspÍrs de electro y aulomático) es un número 7, lo cual representa

que es el producto menos impoñante entre los articulos que los clientes desearian y

esperarian encontrar.

Grá{tco 2 22 - de

Fuente. Encuestas

Elaboración: Autoras

Et
E

a,

@
@t

@t

EE
@tr

¡ffi*."
¡H:ff
¡ffiL.
O pa ddos

Gráfico 2 2l - Bendix de M.A
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r Pregunfa I I. lin una e.¡cala del l-3, siendo I mús importante y 3 menos

tmportdnle. ('uando ulted compru repuestos pora su vehiculo, que es lo mús

tmportante que bu;cu.

La apertura de un nuevo negocro en un nuevo sector deb€ de llenar las

expecutivas de precios ofrecidos a las p€rsonas que habitan esa zona y tienen la

necesidad de adquirir un repuesto eléctrico.

Es así que con pregunta a través del estudio del motivo que incenhva a un

cliente a decidirse por realizar su compra en un determinado local; sus resultados

servirán como guia para emprender el nuevo negocio tratando de complacer al cliente

para que adquiera el producto en el nuevo local y se conviefa en un cliente frecuente.

Obteniendo como resultado que el mejor precio que le ofrezcan es el motivo

más impofante que hace a un cliente decidirse realiz¡r la compra en un determinado

almacén.

G¡áfico223-Precio

tlI

Fuente Encuestas

Elaboración Autoras

La variedad que ofrezca un almacén de repuestos para poder darle soluciones

rápidas o altemas a un cliente, es un motivo importante que influye en la decisión de

compra de un cliente en un determinado almacén.

Los resultados de la encuesta se observan en la imagen 2.24
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Gráfico 2.24 - Variedad

Fuente. Encuestas

Elaboración Autoras

Encontrándose como el motivo menos importante al servicio que le ofrezcan en

determinado almacén.

No influye de manera representativa en la decisión de compra para el cliente,

como se puede observar en el gáftco 2.24.

Gráfico 2.25 - Servicio

F'*l

Fuente Encuestss

Elaboración: Autoras

'/ Pregunta 12. Seleccione su género

La encuesta fue dirigrda pard ambos sexos: masculino y femenino. Siendo

0,257o mujeres que se acercaron a realizar una compra y 98,75o/o de los clientes y

participantes de la encuesta fueron hombres.

Concluyendo así que los hombres son quienes realizan la compra de un

repuesto eléctrico,

(

[E
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Gráfico 2.26 - Género

Fuente Encuestas

E¡aboración. Autoras

> Pregunta 13, ¿.1)n cuál de los srguicntes intervulos sc encuen¡ru su edud )

Se estratificó la encuesta en cinco rangos donde encontralnos que la mayor

concentración está entre Ios 25- 35 años. Entre las edades de los encuestados debian de

considerarse menores de 25 puesto que personas dentro de esa edad por observación,

también acuden a realizar una compra al local.

C¡táfico 2.27 - Edad
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I :s- 35
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Fuente Encuestas

Elaboración Autoras
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2.ll Conclusiones de estudio de mercado

El número de vehiculos circulantes en la ciudad de Guayaquil ha ido en

incremento a través de los años, manteniendo una tendencia creciente a pesar de

las restricciones impueslas por el gobierno para frenar la adquisición de

vehiculos importados.

Electncar cuenta con cinco productos estrellas que representan el 8ó,78% de las

ventas totales en un año.

Los comerciantes minoristas de autopartes se encuentran dentro de un mercado

de competencia perfecta donde ningún comprador o vendedor tiene poder de

mercado.

Luego de procesar los resultados de las encuestas realizadas a través de la

herramienta SPSS y posterior análisis de los mismos, es posible indicar que

existe un mercado explotable y de oportunidad para una sucursal del local

comercial Electncar en el sector norte de la ciudad de Guayaquil.

El 92,75% del total de encuestados consideraron necesaria la apertura de una

sucursal.

La mayoría de personas toman la decisión de realiiza¡ sus compras en un local,

basadas e incenlivadas por el mejor precio que les ofrezcan.

Los electroventiladores representan ser el producto más importante entre los

artículos que los clientes desearían y esperarían encontrar en la sucursal.

En un año, un cliente se vuelve frecuenle visitando Electricar aproximadamente

4 veces para cotizar un producto y realizar una futura compra.

En los sector expuestos a evaluación Norte, Sur y Centro existentes locales

dedicados a la venta de repueslos para carros más no poseen repuestos electricos

y; si se dedican a la venta de esta línea eléctrica, no poseen variedad de

productos que permita al comprador encontrar el repuesto que busca.

Electnc¿r posee buena relaciones y buen posicionamiento en la mente de los

dueños de los talleres cercanos a la Ayacucho pues e\26,250/0 de los encuestados

acudieron por pnmera vez al local por recomendación del taller donde reparaban

su vehiculo.

De acuerdo a la información obtenida a través de las encuestas la frecuencia con

la que se reemplaza una pieza electrica en un año es de l -3 veces.
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2.12 Recomendaciones del estudio de mercado

z Mantener los precios ofrecidos en el local ubicado en la Ayacucho, puesto el

factor importante de decisión de compra del consumidor esá basada en el precio

of¡ecido.

l, Ofrecer variedad de productos como lo hace actualmente en el local Electricar

debido a que los resultados obtenidos de la encuesta, el motivo por el cual el

clienle acude y regresa al local es debido a la vanedad existente.

i Ampliar la linea de Radiadores en la sucursal.

r Debido a que el mayor número de clientes encuestados e inleresados en

encontrar una sucursal del almacén, residen en sector norte de la ciudad de

Guayaquil, se proponen tres sectores para su posible apertura: Los rosales, Las

orquídeas, Carzota centro. Basados en que en estos sectores se encuenlran

concentrados locales dedicados a esta actividad.

z Además de los productos estrellas, los automáticos y bendix se encuentran

kmbién dentro del requerimiento de los clientes; por lo que deberian incluirse

una vez que el negocio se estabilic€, recupere la inversión y genere ganancias.
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CAPÍTULO 3

ANÁL¡SIS TECNICO Y ORGANIZACIONAL

3.1 Misión

i Excelencia en el servicio a sus clientes.

i Políticas deñnid,s basadas en la comunicación, respeto y trabajo en equipo.
z Diversidad y disponibilidad del Inventario.

3.2 Visión

Crecimiento de la empresa a través del tiempo en el mercado de venta de
repuestos automotrices en la ciudad de Guayaquil

3.3 Estructuraorganiz{cionsl

Ilustración 3.3 - Organigrama

Elaboración: Autoras

3.4 Descripción del equipo de trabajo

¡ Gerente general:

Sra. Sandra Viñán, es el representante legal de Electricar. Dentro de sus
funciones en el almacén se encuentran er manejo de ras cuentas bancarias, pago a
proveedores y empleados.

Registro de la entrada de mercadería y designación del precio para la venta,
detalle periódico de ras ventas a través de los asientos fisico de ra mercadería. Manejo
de inventano en slock.

Gerente
Gerenal

Sub
Gerencia

Atención al
Clíente Contador
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r Sub gerencia:

A cargo del Ing. Abraham Burgos. Las actividades de subgerencia son

ejecutadas conjuntamente con la gerencia general como lo es: las decisiones estratégicÍls

de compra para reabastecer el stock y facturación.

Dentro de las funciones específicas del subgerente se encuentran: negociar los

acuerdos de los plazos de crédito, capacitación al personal encargado del servicio al

cliente y asistirlo si fuese necesario.

r Atención al cliente:

Edgar Rodríguez, empleado en relación de dependencia. Encargado de atender

a[ cliente que se acerca al mostrador.

Dar soluciones para adaptaciones de piezas. Recepción y almacenaje de la

mercaderia tanto en bodega como en perchas.

Las funciones mencionadas serán realizadas por el nuevo empleado a

contratarse para la sucursal.

'r Conlador:

Roberto Cutiérrez, servicios prestados por conc€pto de contabilidad, registra

las facturas de compra y venta además de realizar declaraciones al SRI mensuales.

3.5 Baser legal de funcion¡miento

r Pago de uso de espacio y vla públiea:

Tasa que cobra el municipio de Guayaquil por otorgar concesiones de uso del

espacio y via pública, para la obtención de este permiso se debe presentar también el

pago de la tasa de habilitacrón.

I Obtención de la tasa de habilitación:

Anles de pagar la tasa de habilitación es necesario hacer una solicitud de

consulta de suelo la cual permite respaldar si la actividad solicitada es permisible,

conocer las condiciones adicionales con las cuales debeni cumplir el local, pagar una

tasa de $2 por trármite de Servicios Tecnicos Administrativos y presentar el pago de la

Tasa por Servicio Contra Incendios otorgada por el Cuerpo de Bomberos

(Municipalidad de Cuayaquil, 20 I 5)
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'r Pago de declaración conjunta del impu*o 1.5 por mil

Son sujetos activos de este impuesto las municipalidades y distritos

metropolilanos en donde tenga domicilio o sucursales los comerciantes, industriales,

financieros, así como los que ejerzan cualquier actividad de orden económico.

El impuesto 1.5 por mil se paga sobre los activos totales el cual se deberá pagar

hasta 30 dias después de la fecha limite establecida para la declaración del impuesto a la

renta. (Municipalidad de Guayaquil, 20 1 5)

'r Permko de luncionamiento del Cuerpo de Bomberos

Tasa por servicio contra incendios. La obtención de esta tasa es un reqursito

previo a la de la patente de comerciantes e industriales, además de ser exigido para

trámites en el Servicio de Rentas Intemas y para la emisión de permisos de

funcionamiento.

El valor a pagar varia en función del tipo de organización por lo que se debe

consultar directamente a la entidad.

Una vez realizado el pago, se debe presentar el comprobante en uno de los

Centros de Atención al Usuario para que elaboren la Tasa de Servicio Contra Incendio

conespondiente. (Benemérito Cuerpo de Bomberos de Guayaquil)
'r Registro de patenu manicipal

El registro de patente municipal es un documento obligatono para iniciar un

negocio en Guayaquil.

El pago es anual y Io deben hacer las personas naturales, juridicas, sociedades

nacionales o extranjeras, domiciliadas o con establecimiento en la respectiva

jurisdicción municipal o metropolitana, que ejerzan permanentemente actividades

comerciales, industnales, financieras, inmobilianas y profesionales. Es un impuesto de

declaración anual. (Foros Ecuador)
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J.6 Análisis FODA

3.6,1 Fortalezas

r Experiencia en el mercado

; Fidelidad de los clientes

z Diversidad y calidad de los productos ofrecidos

i Buena reputación.

), Ubicaciónestratégica

3.62 Opoaunidades

i Apertura de sucursales

),. Apanción de nuevos proveedores

i Créditos en los pagos

¡ Demanda creciente de vehiculos circulantes

r lmportar

3.6.3 Debilldades

i Probador de alternador

)i Espacio de bodega

i Diferenciación de ca¡acterísticás del producto.

i Linea de 24 volteos.

i Dependencia de los proveedores para obtener mercadería.

3.64 Arunaus

i Aparición de nuevos competidores

z Demanda del mercado

i Regulaciones gubemamentales

)- Delincuencia
'r Caída de la economia
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3.7 }f rtriz ['ODA

Cuadro 3 22 - Matriz FODA de Electricar

Factores intenns

Forlalezas
l. Expenencia en el

mercado

2. Adaptación de piezas

3. Diversidad y calidad de

los productos ofrecidos

4. Buena reputación.

5. lIbicación estratégica

Debilidades
L Probador de altemador

2. Espacio de bodega

3. Diferenciación de

caracteristicas del

producto

4. Línea de 24 volleos.

5. Dependencia de los

proveedores para

obtener merc¿dería

Opotaildana
& Apertura de

sucl¡Isales

b. Aparición de nuevos

proveedores

c. Créditos en los pagos

d. Dernanda creciente de

vehiculos circulantEs

e. Importar

FO Estrateglas

4. a Abrir u¡a s¡cr.rrssl ya qu.

guentÁ @n ula hlfia
r€putación cn ol mcr§ado.

2. b CStú nuÉvo§

provecdores pua ar¡¡e¡rtar la

divcrsidad &l stock y oñoccr

más opciones de adapuciones.

DO Estrategias

4. b Br¡scs sr los nuvos

prove€dorcs inve,rtir mác en ¡¿

lfnea de 24 V.

5. e Scr s¡ propio govecdor al

impq'tar la me¡c¡deria

Amenazas
a. Aparición de nuevos

competidores

b. Demanda del

mercado

c. Regulaciones

gubernamentales

d. Delincuencia

e. Caída de la economía

FA Estrategias

L a Emplear la experiencra en

el mercado para competir con

los nuevos loca-les

5. e Emplear slstema de

segundad para prevenir robos.

DA Estrategias

5. c Imponar productos con

balas restnccrones arancelanas

2. b Aumenta¡ el espacio en

bodega agregado a la venta para

almacenar mayor mercaderia y

estar preparados ante la

volatilidad de la demanda.

Elaboración Autoras

h-octores erternos
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3.7.1 FO Estrategias

4. a Abrir una sucursal va que cuenta con una buena reputación ante los talleres

y locales comerciales. Según los datos de la encuesta realizada se podria abrir una

sucursal en el sector norte de Guayaquil, pero antes se analizaran los pro y contra.

Elaboración Autoras

3. d Captar nuevos proveedores para aumentar la vanedad de productos en

stock y ofrecer mayores soluciones al cliente en adaptaciones.

Elsborac¡ón: Autoras

3.7.2 DO Estrategias

4. b. Encontrar nuevos proveedores dedicados a la línea de 24 volteos

PRO (]ONTRA
Ampliar [a línea de 24 V Sacrrficar otras lineas para ampliar otra
Captar nuevos clientes

Elaboración Autoras

5. e Ser su propio proveedor al importar la mercaderia

PRO ('()tt{l'R.,t
Mercaderías a precio de importador Procesos de la importación
Disponibilidad inmediata de los repuestos Riesgos de procedencra

Elaboración Autoras

3.7.3 FA Estrutegiar

L a Con la aparición de nuevos competidores, emplear la expenencia obtenida

en el mercado

PR0 (.ONTRA
Servicio al cliente Precios de la competencia
F idclidad dc los clicntcs

PRO C()ti-I'RA
Expandir el negocio Mayor inversion
Captar mayor cuota del mercado Riesgos de operación
Mas cercania con el cliente Hacer frente a nuevos competidores
lncrcmentar las ventas

PRO ('oN1'RA
Disponibilidad de la mercaderia según el Menor espacio de almacenamiento
requerimiento d€l cliente
Satisfaccrón del cliente Incumplrmrentos del proveedor

Elaboración Autoras
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5. d Emplear sistemas de seguridad para prevenrr robos

PRO (]ONTRA
Prevenir robos Costos

Seguridad para los clientes
Elaboración: Autoras

3,7.4 DA Estrategias

5. c Importar productos con bajas restricciones arancelan¿rs

PRO CON'tR.,l
Agilizar el proceso de desaduanización Restricciones de merc¿derias

Riesgos de compra
Elaboración Autoras

3. a Ante la volatilidad en la economia, aumentar el espacio fisico en bodega

para almacenar mayor mercadería

Elaboración: Autoras

3.8 M¡triz de evaluación de los f¡ctore internos (EFI)

A través de este análisis se evaluará los factores internos de Electricar

partiendo de sus fortalezas y debilidades.

El peso que recibe cada factor demuestra lo importante que es el mismo para

lograr que una empresa alcance el éxito dentro de la industria siendo 0.0 menos

importante y 1.0 totalmente importante, [a sumatona de todos los pesos debe ser igual a

1.0

La calific¿ción que se le da a cada factor representa el rendimiento que tiene la

empresa sobre cada uno de estos siendo I debilidad mayor, 2 una debilidad menor, 3

una fuerza menor o 4 una fuerza mayor.

El total ponderado puede variar entre un rango de 1.0 a 4.0, siendo la

calificación promedio de 2.5. Los totales ponderados muy por debajo de 2.5

caracterizan a las empresas como débiles en lo intemo, mienlras que las ca¡ificaciones

muy por arriba de 2.5 indican una posición interna fuerte. (Planificación Estrategica,

20r 3)

PR() (]ON'I'RA
lnventario suficiente
comprar a altos costos

para prevenrr Costos de ampliación
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Cuadro 3.21 - Matriz EFI

Elaboración: Autoras

3.9 M¡triz de eveluación de los factores erternff (EFE)

Esta matriz ayuda a evaluar los factores exlernos de Electncar partiendo de sus

oportunidades y amenazas.

El peso que recibe cada factor demuestra lo importante que es el mismo para

lograr que una empresa alcance el éxito denlro de la industna siendo 0.0 menos

importante y L0 totalmente importante, la sumatoria de todos los pesos debe ser igual a

10.

La calificación que se le da a cada factor representa si las estrategias que tiene

la empresa responden con eficacia a cada lactor siendo 4 una respuesta supenor, 3 una

respuesta superior a la media, 2 una respuesta media y I una respuesta mala.

El total ponderado puede varia¡ entre un rango de 1.0 a 4.0, siendo la

califrcación promedio de 2.5.

Factores i nternos clave Peso CaliJicación Ponderado

Í'ortalezas

Experiencia en el mercado 0.1I J 0.33

Adaptación de ptezas 0.0ó J 0. r8

Diversidad y calidad de los

productos ofrecidos
0. t6 4 0.64

Buena reputación 0.09 J 0.27

Ubicación estratégica 0. t4 4 0.56

Debilidades

Probador de alternador 0.09 2 0. t8

Espacro de bodega 005 2 010

Diferenciación de característic¿s del

producto.
0. l3 I 0.13

Línea 24 V 0.09 I 0.09

Depende en gran medida de sus

proveedores para tener mercadería a

tiempo

008 2 0. l6

Total 1.00 2.61



ó6

Los totales ponderados muy por debajo de 2.5, indican que las estrategias de la

empresa no están capitalizando las oportunidades ni evitando las amenazas externas,

mientras que las calificaciones muy por arriba de 2.5 indic¿n que las estrategias de la

empresa estiin aprovechando con eficacia las oportunidades y minimizando los posibles

efectos negativos de las amenazas extemas existentes en su industria.

Las calificaciones se refieren a la empres4 mienlras que los pesos se refieren a

la industria. ( Planifi cación Estrategica, 20 I 3)

Cuadro I ?4 - Matriz EFE

Elaboración Autoras

i'actores Slernos clave Peso Calificación Ponderado

Oporlun lade;

Apertura de sucursales 0. r3 .1 0.52

Nuevos proveedores 0.12 J 0.36

Créditos en los pagos 0.r0 4 0.40

Demanda creciente de vehículos 0. l0 J 0.30

lmponar 0.rr J 0.33
Amenazas

Aparición de nuevos compctidores 0. t2 ., 03ó
Dernanda de mercado 0.08 J 024

Regulaciones gubernamentales a las

importaciones
0.1 I ., 0.33

Delincuencia 0.07 2 0. t4
Cai<ia de la economia 0.06 I 0.0ó

Total t.00 3.04
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l.os resultados de Matrices EFI y EFE se exponen a continuación

llu$ración 3 4 - Resuhados Matrices EFI-EFE

Factores Internm

sótitu Promedio Détil

3.0 ¡ 4.0

l
2.0 s2.99 1.0 a 1.99

Alto

3.0 ¡ 4.0

Medio

2.0 s2.99

Bajo

1.0 ¡ 1.99

J

J

,

I (,) It

Iv v \I

vIt \1tl I\

Elaboración lasautoras

Los cuadrantes l, I[, IV indican que la empresa puede optar por estrategias para

crecer y construir, los cuadrantes II, V, VII indican que la empresa se debe de seguir

conservando y manteniéndose, y los cuadrantes VI, VII, lV ponen a Ia empresa en una

posición de Iiquidación.

Electricar con un total ponderado en [a matriz EFI de 2.ó4 y con un total

ponderado en la matriz EFE de 3.04 se ubica en el cuadrante ll arrojando como

resultado que se puede expandir.

l.l0 Inversión de la organizecién

Las inversiones de la organización se basan en equipos, muebles, enseres y

suministros de oficina necesarios para el inicio de las actividades de la sucursal.

Otros costos que eventualmente podrian tener una alta influencia en los resultados

del proyecto y que se derivan del estudio organizacional, son todos aquellos originados por

servicios prestados por lerceros como Io son: servicios bás¡cos, arriendo, permisos de

funcionamiento, entre otros. (Chain, 2008).

En el cuadro 3.25 se realiza el detalle de la inversión a realizarse para el

funcionamiento de la sucursal.

i:
rr l¡j
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Cuadro 3 25 - lnversión de la lzac¡on

Elaboración Autora-s

( antitlsd
(losto

Iinitario
(:osto TotalITEñt

Equipo de computo

Computadora de escritono DELL INTEL AIO ¡ s 800.00 $ 800.00

Impresora multifuncional Canon I s 90.00 s 90.00

I $ 25.00 s 25.00Regulador de encrgía

Equipo de oficina

Teléfono inal¿imbnco I s 24.99 s 24,99

Calculadora universal I s 10,00 s 10,00

lltue bls y ensereg

I s 380.00 s 380,00Escntorio

Sillas plásticas 2 s 5.29 s 10,58

Banco de mosüador I $ 29.00 s 29,00

Perchas I,20mts x 2,00 mts tó $ 80.00 s 1.280,00

Pe¡chas 0,80 mts x 2,00 mts $ 57.00 s l7l,00
I s 299.00 s 299,00MosÍador 3.50mts x l, I Omts

I $ 250.00 s 250.00Rotulo

§ 105,00Archivador aéreo I $ 105.00

$ ó5.00 s 130.00Ventilador dc turnbado 2

2 $ 4.49 s 8.98Repisa 60x25

Soporte repisa I s 2,09 s 8,36

s 7 t,25Suministros de oficina
20 5 3.00 § ó0,00Facturas (Blog de 100 )

$ 8,00Tacho de basura pequeño 2 $ 4,00

s 19,99'Iacho de basura grande I $ 19.99

2 $ 13.50 $ 27.00Regleta liirnpara larga

I s 10.49 § 10.49Regleta lámpara ¡requeña

s 3,r8Tubo fluorescente regleta larga 2 § r,59

s r,s3 s 1,53Tubo fluorescente regleta pequeña I

8 s 2.49 92s19Foco

Extintor recargable I $ 24.m s 24,m

I $ 450.00 s 450,00Softwa¡e de inventa¡io

Letrero extintor $ 2,r8 $ 2,t8
s 18,20Suministros de limpieza

I

TO'I'AL s {.338,55

i

I
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3.1I Antecedents del estudio técnico

3.1I.l Balance de herramientas

La venta de una pieza automotriz eléctrica involucra no solamente el

reemplazo de un repuesto dañado por el mismo repueslo nuevo; sino también, el poder

adaptar piezas eléctricas con caracteristicas similares entre ellas. Es por este motivo que

para poder ofrecer y realizar adaptaciones en la sucursal de Electricar, será necesario el

empleo de herramientas específicas que se detallan a continuación en el cuadro 3,26 con

sus respectivos valores unitarios y unidades necesarias.

Cuadro I ló - Balance de herramientas

ll errgmient¡s ( antid¡d
Costo

Unitsrio
(us$)

Costo

Total
(us$)

Vida
Contsble

Bateria Bosch 2 $ 80,00 s ló0.00 I

Calibrador 2 S 1.29 § 2.58 5

Flexómeuo ) $ 2.28 s 4,s6 I

Juego de dados I s I 5 00 $ 15.00 5

Caja de herramientas 53 piezas I $ 32,00 s 32.00 5

Escalera 0.63 Mts I $ 29.99 $ 29.99 5

Escalera 1,8 Mts I $ 49.99 § 49.99 5

Cortador cable I s 18,00 s I 8.00

Tryera I S too s 3,00 I

Probador de módulos I $ il5.00 § 115,00 §

Ciento de fundas grandes S 500 $ 5.oo

Ciento de fundas pequeñas S 3.00 s 3,00

Inversión 'l'otal S ,úJE,l2

Fuente: Almacén Electricar
Elaboración: Autoras

3.11.2 Balance de penonal técüco

Para el inicio de las actividades de la nueva sucursal será necesario contar con

un empleado f¡o en relación de dependencia.

Actualmente el local Electncar cuenla con los honorarios profesionales de un

contador y por decisión de los propietarios, mantendrán al mismo profesional para que

lleve la contabilidad de la sucursal.

Por lo tanto los honorarios extras y sueldo f¡o sin considerar beneficios

sociales se exponen a continuación en el cuadro 3.27.
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Cuadro I 27 - Balance de

Fuente Propietarios Electricar
Elaboración. Autoras

Al contar con un empleado en relación de dependencia se deberán ca¡celar

beneficios sociales al trabajador, exponiéndose en el cuadro 3.28 el detalle de eslos

rubros y e[ sueldo neto anual a ser cancelado por parte de los empleados. Para el

establecimiento del sueldo a p€rcibir y sus beneficios se consideró la inflación anual del

4,3ó% según datos del Banco Central del Ecuador; asi como también para su futura

proyección en e[ siguiente capitulo.

Cuadro 3.28 - Beneñcios sociales

('argo Sueldo

A porte
IESS

9.45./"

Fondo

de
Reservr
8.t3%

Decimo
Tercero

Decimo
(l uflrto

Beneficios
Soci¡les

Sueldo

Mensual

Neto

Sueldo
Anual

Empleado $ 450 $43 s37 s 450 s 369 s r367 s 407 s {.890

Elaboración: Autoras

3,12 Determin¡ción del tamaño

3,1 2.1 Tanuño de la instalación

El espacio fisico del almacén actual de Electricar es de 32 mtrs2, en el cuad¡o

3.29 se expone las unidades de los productos estrellas que se almac€nan actualmente en

el almacén.

Cuadro 3.29 - Unidades eri stock

Productos linidades de invent¡rio en stock

l,) I e c tn¡t e n t i I adore s r 024

Molores -y aspas :r 06

lladiador ói
7tAlterna¿1or

Moktr de atanque 96

Volumcn promedio de productos vendidos: 48J

unid¡des mcnsual

Remunersción Anual
Cargo

l{úmero de
puestos tlnitario (l-rS§) Totel Anual (ttS$)

Empleado I s 407.00 4.890.00§

§ 104.00 1.252,00sContador - Sewicios Prcstados I

'l'olal 6.1{2,00§

Elaboración Autoras

I
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Por requerimiento de los propietanos para el nuevo local se deberá de cumplir

con características especificas con respe{to al alquiler. Alquiler máximo dispuesto a

pagar. $500.

Es asi que para poder establecer el tamaño de las instalaciones de la sucursal se

empleará como referencia el inventario existente en Electricar, sus metros 2. Asi como

tambrén se debe considerar el requerimiento de los propietanos, costos f,rjos y variables.

Recopilando todas estas características, se establecen las siguientes opciones:

Cuadro I l0 - Tamaño de instalaciones

Opciones Á re¡ ñt ts:
Capacidad de

Almacenamiento
(lostos Fijos

(lostos

V¡riabl€s
lnversión
en enscres

A 40 mts: I q50 s 13.390,45 40% s 1.750.00

B 44 mts : 2 145 $ 14.649.02 40?o s 2. r28.00

(' 40,5 mts: t974 § t2.737,02 400,ó s l óó7.00

Elaboración Autoras

Opción A. Posee un espacio fisico para almacenamiento, muebles y enseres de

40 mtrs2 repartidos en 5 mts x 8 mts. Con costos f,rjos anuales de 513.390,45

incluyendo en este rubro: sueldo, alquiler, servicios básicos, otros. Costos

variables del 40%de los bienes vendidos y finalmente muebles y enseres de

S1.750 pues dependrendo del espacio fisico se deberán adquirir las perchas y

vitrina a la media del nuevo almacén.

Opción B: Posee un espacio fisico para almacenamiento, muebles y enseres de

44 mtrs2 repartidos en 4 mts x I I mts. Con costos hjos anuales de Sl4.ó49,02,

incluyendo en este rubro: sueldo, alquiler, servicios bástcos, otros. Costos

variables del 40% del costo de los bienes vendidos y finalmente muebles y

enseres de $2.128 pues dependiendo del espacio fisico se deberán adquinr las

perchas y vitrina a la media del nuevo almacén.

Opción C: Posee un espacio fisico para almacenamiento, muebles y enseres de

40,5 mtrs2 repartidos en 4,5 mts x 9 mts. Con costos lúos anuales de §12737,02,

incluyendo en este rubro. sueldo, alquiler, servicios básicos, otros. Costos

vanables del 40Vo del costos de los bienes vendidos y finalmente muebles y

enseres de $1.6ó7 pues dependiendo del espacio fisico se deberán adquirir las

perchas y vitrina a la media del nuevo almacén.
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Manteniendo como punto principal el requerimiento de los propietarios de

Electricar con respecto al monto de alquiler dispuestos a pagar, se propusieron 3

opciones factibles ubicadas en el nofe de la ciudad pues este sector fue el de mayor

demanda por parte de los encuestados.

3.13 Estudio de localiz¡ción

La localización del nuevo local comercial tiene un rol importante en la

determinación del éxito o fracaso del mismo.

Por ello, la decisión de donde ubicar el proyecto obedeceni no solo a critenos

Económicos, sino también a cnterios estratégicos, institucionales, e incluso, de

preferencias emocionales.

Con todos ellos, sin embargo, se busca determinar aquella localización que

maximice la rentabilidad del proyecto. (Chain, 2008, pág. ó3) Con el análisis del estudio

de mercado, se determinó a través de las encuetas que la mayor parte de clientes que

acuden a realizar una compra al almacén, residen en el sector norte de la ciudad y

consideran necesaria la apertura de una sucursal de Electricar alegando la poca o nula

existencia de locales comerciales dedicados a la venta de repuestos eléctricos en este

sector. Con la recopilación de estos datos se decide realizar el estudio de localización en

el sector norte de la ciudad.

A través de observación y estudio de campo se localizan tres sectores donde

existe posibilidad de ubicar la sucursal puesto que poseen locales que se aj usan a la

variable subjetiva cuantificable impuesta por los propietanos:

i Los Esteros

i Las Orquideas

,, Garzota.

3,13,1 Factores de localiución

A más del requerimiento del presupuesto de alquiler, existe otros factores que

influyen en la decisión de localización para Ia nueva sucurs¿l; dichos factores son los

siguientes:

'r Mano de obra: Uno de los medios de captación de clientes es por medio de los

talleres mecá,¡ricos y la competencia.
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Es g:r esle motivo que es fundamental que el sector donde se vaya ubicar la

nueva sucursal cuente con de talleres megánicos y existan locales dedic¿dos a la

venta de repuestos automotrices; pues al acudir una persona a reparar un

repuesto electrico, saldrá a [a búsqueda del repuesto en el sector y la nueva

sucursal tendrá la posibilidad de captar este cliente.

Costo y dkponibilidad de teüeno: el alquiler del nuevo local comercial deberá

cumplir con lo dispuesto a pagar por los propietarios, adem¿is de contar con las

dimensiones requeridas para servir las necesidades actuales y las expectativas

futu¡as de crecimiento de la demanda.

Cercanla al ¡nercado objaivo: una vez establecidas las opciones en el sector

norte; gar¿ota, los rosales, orquídeas, se deberá evaluar cuál de estas opciones se

encuentra más cerca y convenible para los clientes.

3.13.2 Método de Brown ¡" Gibson

Con este metodo se combinan factores posibles de cuantificar con factores

Subjetivos a los que asigran valores ponderados de peso relativo.

El método consta de cuatro etapas (Chain, 2008, pig. 65):

l. Asignar un valor relalivo a cada factor objetivo FOi para cada localización

optativa viable.

2. Estimar un valor relativo de cada factor subjetivo FSi para cada localiz¿ción

optativa viable.

3. Combinar los factores objetivos y subjetivos, asignándoles una ponderación

relativa, para obtener una medida de preferencia de localización MPL.

4. Seleccionar la ubicación que tenga la miixima medida de preferencia de

localización.

La aplicación del modelo para la localización de la sucursal de Electricar, en

cada una de sus etapas, lleva a desarrollar la siguiente secuencia de cálculo:
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Cuadro l.l I - Daerminación de los "factores objaivos"

Fuente Método B¡own y Cibson
Elaboración. Autoras

Cuadro 3.32 - Daerminación de Ia ión de los "factores sub ctivos"

L-uente Máodo Brown y Gibson
Elaboración. Autoras

Una vez establecidos los lactores subjetivos, se asigna en las columnas de

comparaciones pareadas un Valor I al Factor más relevante y 0 al menos importante

mientras que cuando son equivalentes se asigna ambos un Factor de l. (Chain, 2008,

pág. ó6)

Cuadro I 3l - Ordenación jerárquica de c¿da "Factor subjetivo"

Fuente: Máodo Brown y Gibson
Elaboración Autoras

Con los valores obtenidos, se puede determinar la medida de factor subjetivo

FS de cada localización. (Chain, 2008, pá9. 66)

Co¡tos

Foi
[¡c¡liarii¡ .{lquik r Anud

Snicior

Biricol Anud
Adecumu¡ción

Tnol p rtr

Anu¡l
Tot¡l Inveno (Ci)

0rquide er $ 54m.m $ ll95.m $ róó?.m $ %0.m $ 92¿m 0.üu0&$ó 0j5m5fól

1¡l Rol¡lel f óft0.m I r547.m $ 2 r8,m f uo.m $ il lf.m 01916c6598

G¡notr t 6m.m t 1 248.41 $ t?r0.m $ {0.m $ 9178.4i 0.0l:r0r0550i 0149i1973i

Tot¡l 0,000302006 I

Comparac.pareadas
Factores (j)

i\t.o D.T ('.Il
Suma

Prefer.

lndice

wi
lvfano de obra de talleres 0 I

Costo y disponibilid¿d del teneno I I

I

2 0 50

o )(

Ce¡cania al mercado obietivo I 0 I 0.2 5

'I otales { I,00

hlor
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Cuadro 3.34 - Determinación de los "faclores ivos"

Fuente: Máodo Brown y Gibson
Elaboración Autoras

Una vez valorados en términos relativos los valores objetivos y subjetivos de

localización, se procede a calcular la medida de preferencia de localización.

Si se considera que los factores objetivos son 3 veces más importantes que los

subjetivos, se tiene que K:3*(l K). Es decir, K = 0,75.

Cuadro 3 15 - Medida de referencia de localiz¿ción

Fuente: Método Brown y Gibson
Elaboración: Autoras

De acuerdo con el método de Brown y Gibson, la alternativa elegida es la
"Garzota, puesto que recibe el mayor valor de medida de ubicación. La superioridad

con que fueron calificados sus factores subjetivos la hace ser más atrayente. (Chain,

2008, pág 68)

3.1 3.3 Distribución ftsica de la instalación

Establecida la locación más conveniente para instalar el negocio; La Garzota ,

se puede determinar que el t¿maño del local ubicado en este sector; coresponde a la

opción A.

Resumiéndose en el cuadro 3.34 las características mencionadas en la sección

3.9

Cuadro 3.1ó - Caracteristicas del nuevo local comercial

opción Locali¿ac¡ón Area Mts ¡ Capacldad de
almacenam¡ento

Arrlendo
mensual

Costos
variables

Perchas
mts¡

Carzota 40 mtrs2 1950 s s00.00 4\Yo $ L451,00

Ril \\'l Ri2 w'2 Ri3 \13 F.S,[,ocalización

0,50 fl l5 0,00 050 0.00 0,25 0, t 250

u 050 0.25 0,50 0so o '11 0,25 0,4583

0.67 0,25 0,4167C 0,00 0 15 0,50 050

1.0000Total

F.O. l-K F-.S. \t.P.1..K
o ?5 0,1250 0.30050,75 0 'l5g l

o'ts 0,29 I ó r) )§ 0,4583 0,3333

0,3493 0,25 0,41670,'15

Elaboración Autoras

0.36ó2
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lmagen 3. l0 - Distribución fisic¿ del local
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Conclusiones del estudio técnico y organizacional

No se invertirá en compra de terreno, debido a que por decisión de los

propietarios se alquilará el establecimiento donde se llevará a cabo las

actividades de la sucursal.

El nuevo local conlará con 40 mts2.

La locacrón de Ia sucursal será en la Av. Agustín Freire, sector Carzota.

Para la sucursal se contratani a un empleado en relación de pendencia que

contará con la supervisión de uno de los propietarios.

Los servicios prestados por tnimites contables, estarán a cargo del contador

actual de Electricar, por lo que se pagará un valor extra.

Contratación necesaria de una persona en relación de dependencia.
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cAPiTIrr.O 4

FA('TIBIt,IDAD T-INA]iCIERA

4.1 Ingresos del proyecto

4,1.1 Ingresos por productos venüdos

Conesponden a los ingresos provenientes por Ia venta de repuestos eléctncos,

incrementándose los precios frjados a través del tiempo debido a los precios ofrecidos

por los proveedores y el margen de ganancia del almacén.

Recopilando información y parámetros debido a la experiencia previa en el

mercado de los propietanos y el posicionamiento actual establecido en la mente de los

consumidores. Se establece en el capitulo 2, sección 2.5.3.2, que para el cálculo de los

ingresos s€ tomará el 600/o para electroventiladores y motores de electro, l0% para

radiadores motor de arranque y el 20o/o para los altemadores, del porcentaje promedio

de futura captación del mercado de Electricar.

Proyecüindose los ingresos por producto para los próximos 5 años en el anexo

5. Empleando la demanda proyecta que se expuso en el cuadro 2,19.

4.2 Estimeción de costos

El a¡álisis de los costos posibilita una mejor administración del futuro para el

local. Por lo que se analíza¡in aquellos gastos económicos que representan la venta de

repuestos eléctricos.

Analizados de manera anual por cada repuesto vendido, como lo son los costos

variables y costos frjos.

4.2.1 Costosfijos

Tal como se conoce en lo que resp€cla a su definición, los costos f¡os no

dependen de la cantidad de repuestos que se vendan ya sean mensualmente o

anualmente.

Deberá incurrirse en estos costos indepe ndientemente del volumen de ventas y

poder así garantizar e[ normal desenvolvimiento de las actividades diarias del nuevo

local. Tales como:

i Alquiler de local.

i Servicios básicos: agua, luz, teléfono, intemet.
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i Suministros de Oficina: carpetas, plumas, tinta de impresora, entre otros.

z Suministros de limpieza: escoba, recogedor, trapeador, deja, jabón, entre otros.

Considerando para la proyección de dichos rubros, la inflación actual del

4,36Y0. (ver anexo 6, 7, 8, 9)

4.2.2 Costos variables

Los costos variables según el tipo de negocio de Ia nueva sucursal, son aquellos

que se cancelan de acuerdo al volumen d€ ventas, tal como lo es el costo de los

repuestos electncos que se adquirinin a través del tiempo.

La proyección de los costos vanables (ver Anexo l0), se encuentran en función

de:

Z Empleo de los productos estrellas.

z Análisis histórico de los costos variables de Electricar periodo 2010-2014.

i Promedio porcentul de crecimiento de los precios a través del tiempo.

Evidenciando y estableciendo que el margen de utilidad representa el 40oA del

costo de los bienes vendidos.

43 Inversiones del proyecto

Para el inicio de las actividades de la nueva sucursal, deberá de incurrir en los

gastos que se detallan en el cuadro 4.37:

Cuadro 4.17 - lnversión inicial

Ru bro lnversión

llquipos, muebles y cnseres § 4.338.55

Herramientas de trabajo

Capital de traba¡o

$ 438.12

s 1.236,70

Mercaderia en stock s t9.594.94

l otsl § 25.ó0EJ !
Elaboración Aut.rras

La inversión inicial necesana para que el local inicie sus actividades es de

S25ó08,31 Comprendiendo:

i Equipos, muebles y enseres necesarios para llevar a cabo la parte administrativa

del negocio, iluminación y reconocimiento del local.

i Herramientas empleadas en la atención del cliente para facilitar su compra en el

local,
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i Capital de trabajo, constituidos por los permisos para el correcto y legal

funcionamiento del nuevo local, así como también el depósito inicial exigido por

el arrendatario.

i Mercaderia en stock necesaria para cumplir [a demanda proyectada.

4.3.1 Valor de desecho contable

El valor de desecho de un activo representa el valor neto estimado del monto

recuperable de [a inversión original, expresado en unidades de poder adquisitivo. (ECO

FINANZAS)

La nueva sucursal contará con activos fúos los que poseen su respe.ctivo valor

de desecho al final de su penodo de evaluación, la proyección es para 5 años y se

calculará este valor por medio del método Valor de Desecho Contable. En el anexo I I

se presenta la tabla de depreciación de los activos a emplearse para las actividades de la

nueva sucursal; asi como también la amortización del software de inventano que se

adquiere. Obteniendo un valor de desecho de $6ó7,8ó.

4.4 Estructure de fin¡nciamiento

4.4.1 Financiamiento

Cuadro 4 38 - Variables de financiamiento

lnversión ln¡c¡al s 2s.508,31

Préstamo 23.48% lNV.lNl s 6.0 t3,37

l3.23Yo

2 años

Elaboración Autoras

En el cuadro 4.38 se muestra el resumen de las variables para el cálculo de las

cuotas mensuales del préstamo y observándose en el anexo 12 su respectiva

amortización. Para cubrir herramientas de trabajo, muebles y enseres se realizará un

préstamo a 2 años plazo; cubriendo el 23,48o/o de la inversión inicial $25.608,31.

El valor equivalente a la mercadería en stock (ver cuadro 4.37), seá cubierto

por capital propio de los acciones.

El préstamo será otorgado por el Banco de Guayaquil con una tasa de deuda

anual del 13,23%.

'fasa de interés anual +



4.5 Flujo de caja

A través del flujo de caja se medirá la rentabilidad del proyecto, empleando un

horizonle de planeación de 5 años y analizando aquellas variables de gastos

administrativos, gastos no operacionales (interés), costos fúos y vanables que provocan

disminuciones del efectivo.

En el anexo 13 se expone el flujo de caja proyectado a 5 años para la nueva

sucursal, empleando:

z Los ingresos proyectados, obtenidos como resultado de la multiplicación del

precio de cad¿ producto estrella por la demanda proyectada pafa cada producto.

Dichos valores se exponen en el cuadro 2.21 y l.l9 respectivamente.

i Egresos, que incluyen todos aquellos gastos operacionales expuestos los cuadros

3.25, 3.26 y 3.28. Costos frjos expuestos en los anexos 5, 6, 7,8 y costos

variables expuestos en el anexo 9.

z Gastos no operacionales, correspondiente s que no ocasionan salidas de caja

como lo es la depreciación calculada en el anexo 10.

i lnlerés del pÉstamo a realizarse para cubrir el 23,48% de la inversión

inicial.(ver cuadro 4.38)

i Amortización de la deuda, c¿lculada mensualmente en el anexo I L

4.6 Valor ectuel neto (VAN)

El valor actual neto también conocido como valor presente neto; traerá al

presente todos los períodos futuros del flujo de caja para los propietarios de Electncar.

Con la finalidad de poder compararlos en un mismo tiempo con la inversión inicial.

Para el cálculo del VAN se empleó una tasa de descuento del20o/o, que refleja

la rentabilidad minima exigida por los propietarios de Electricar para la nueva sucursal,

basados en la experiencia previa en apertura de un negocio comercial.

Si la inversión inicial es mayor al VAN no sería renable invenir en el

negocio. Para el caso de la matriz de Electricar el VAN es de $40986.79 y la inversión

inicial es de $25608.31 dólares.

Siendo el VAN mayor, queda demostrado que es factible invertir en la apertura

de la sucursal. Los rubros de la inversión inicial se detallan en la tabla 4-37 y el VAN de

los flujos de caja se muestran en el cuadro 4.39.
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Cuadro 4 19 - VAl,i Financiero

Elaboración Autoras

TASA DE DES('I]ENTO DEL PROYE('TO 20o¡'o

!,AN I-INANCI E,RO § 40 98ó.79

]'tR F l¡iA\ClERO 7 5o/o

Elaboración Autoras

4.7 T¡s¡ interne de retorno (TIR)

Para la tasa de retorno, entre más alta sea la TIR mayor es la rentabilidad de la

inversión, mostrando como resultado un porcentaje de los rendimientos que se esperan

en el futuro. Sirve de ayuda para conocer la factibilidad del proyecto.

Si TIR > Tasa de descuento del proyecto, será factible realizar la inversión,

pero si TIR es < igual a la Tasa de descuento del proyecto no habria ganancia e incluso

podría haber perdida por lo que la inversión no es faclible.

La TIR para la matriz de Electncar es de 75olo > 20olo que es la tasa de

descuento del proyecto, por lo que la inversión es factible.

4.8 Análisis de sensibilidad

Herramienta que permite conoer si la inversión es justificable o no. Consisle

en calcular un nuevo flujo de efectivo cambiando algunas vanables como los ingresos

percibidos, costos, otros; dando como resultado un nuevo VAN y poder así al comparar

los dos VAN el actual y el antiguo conocer el impacto que ocasionaria cambios

eventuales que podrían darse en las variables cambiadas.

4.E,1 Análisis de los ingresos

Empleando esta herramienta, se realizó el análisis de los ingresos esperados

para la sucursal, considerando que tan pesimista podrian ser los flujos para asi

determinar el mínimo ingreso que se deberia percibir de las ventas. Esto ocurre cuando

el VAN es igual a 0 y la TIR igual a la tasa de descuento del proyecto. Exponiéndose en

el cuadro 4.40 los flujos de caja de los ingresos esperados vs los ingresos mínimos y

adjunulndose en el anexo l4 las nuevas cantidades de los rubros del flujo de caja.

A\.'OS 0 I 2 J { 5

t lujo de
( aja

s ( 1e.5e4.94) s9.3r4,t7 s | 3.827.7ó §22.626.54 $29.408.69 s 39.665.84
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Cuadro440-In VS minimos

Elaboración: Autoras

TASA DT] DES(]T T]NTO DE,I, PROYECTO ?0o/o

VAN I.'INAN('I E,Ro $ 0,00

20o/oI'IR }'f NAN('IERO
Elaboración Autoras

Como resultado se obtiene que la vanación de los ingresos esp€rados vs los

ingresos minimos, es del 88%. Determin¿índose que los ingresos pueden disminuir hasta

un l2o/o y que el proyecto siga siendo rentable.

1.8.2 ,4nálisis de los coslos de venta

Analizar los coslos asociados a la venta de los productos para la nueva

sucursal, reflejará el incrementó máximo de costos que soporta el proyecto y seguir

siendo rentable. Los resultados obtenidos se exponen en la tabla 4.41 y los nuevos

rubros para el flujo de caja se pueden observar en el anexo 15.

Cuadro 4.41 - Costos máximos vs costos minimos

AÑO I 2 J .t 5
(lostos
Móximos s l0 I .490.68 s l 23.27 1.65 s t49 82 r .34 § 182 20 t. 16 § 221.7n.97
('ostos
ñl ínimos s 87 308.06 s 105.887.43 $ I 28 489.79 s r 55 998.53 s 189 493.r4

Elaboración: Auroras

TASA DE, DESCI.IENTO DEL PROYECTO 20o/ó

\'.\|i t tN.\\( t l.tR() S

TIR FINAIti(]lERO 20o/o

Elaboración Autoras

Como resultado se obtiene que la variación de los costos máximos vs costos minimos es

del t 16%, Determinándose que los costos de ventas pueden aumentar hasla un 160/o en

promedio para que el proyecto siga siendo rentable.

,\ñ-O I z J .l 5

lngresos
Esperados s122.23t.29 $148 242.40 s r 79 885.70 $ 218.397.94 s 265.290.40
lngresos
Mínimos § t 08.048.ó7 $ 130.858. | 7 §r 58.5 54. r 5 s 192. r 95.30 s233.071,5 7
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('()N('t-t rs IoN ES

z El mercado donde se desenvuelve este tipo de actividad comercial de repuestos

de vehículos, posee una tendencia creciente por parte de ofertantes y

demandantes ya que cada vez, más son los vehiculos matriculados en la ciudad

de Guayaquil. Permitiendo expandirse hacia nuevos sectores y creando

concentración de este tipo de actividad comercial.

z Precios de compra a proveedores de repuestos electricos muestran tendencias

alcistas

z Inversión inicial baja debido a los créditos otorgados por proveedores y capital

propio de los rnversionist¿s dispuestos aportar.

i Mediante encuestas, el sector norte mostró mayor demanda de clientes

dispuestos e interesados en adquinr piezas eléctricas, si se est¿bleciera una

sucursal de Electricar en este sector. Y a través del estudio de localización se

estableció el lugar óptimo para colocar la sucursal que es La Garzota, pues

cuenta con factores que aportan al crecimiento y reconocimiento de la nueva

sucursal como Io son los talleres mecánicos y locales dedicados a la venta de

repuestos para vehículos-

i Los propietanos de Electricar cuentran con los recursos necesarios para expandir

su negocio, y una buena estrategia para hacerlo es justamente la apertura de un

nuevo local,

i El valor total de la inversión inicial es de 25608.31 dólares con un VAN de

40986.79 dólares.

i La TIR para la matriz de Electricar es de 75% >207o que es la tasa de descuento

del proyecto, por lo que la inversión es factible.

r Los costos de publicidad son bajos debido a que uno de los medios de

promoción para la nueva sucursal es de manera direrta con los clientes que

realicen una compran en Electricar.

z Los costos de ventas pueden aumentar hasta un 160A en promedio para que el

proyecto siga siendo rentable.

i Los ingresos pueden disminuir hasta un l2o/o y que el proyecto siga siendo

rentable.
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RECO}IENDACIONES

'r Una vez que la empresa se estabrlice, optar por incluir en su inventano los

repuestos eléctricos de 24 voltios. A través de encuesBs realizadas en el local, se

identificó una demanda insatisfecha de clienles que se encontraban en la

búsqueda de este tipo de repuestos; alegando que son muy esc¿rsos y deberían

ofrecerse en Ios locales comerciales.

,. Evaluar la posibilidad de ampliar la gama de radiadores.

r Emplear a una persona joven para trabajar en relación de dependencia, que

posea conocimientos previos en electricidad automotriz.

r Pa¡a el local Electricar ubicado en la calle Ayacucho, debido a su baja en la

participación de mercado en la línea de ectrovenliladores ocasionada por la

incursión de nuevos locales dedicados a la venta de este tipo de repuesto.

Considerar disminuir su margen de utilidad para estos productos y por asi

competir liente a los precios de la nueva competencia.
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ANEXO 3 - Proform¡ loc¿l El Electrico Automotriz
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ANEXO 5 - I

ANEXO l0 - Costos variables

ANEXO 6 - Servicios básicos

ANEXO 7 - A¡riendo nuevo local

r

ANEXO E - Suministros de oficina

ANEXO 9 - Suministros de lim teza

Productos AÑO I ANO 2 AÑO J AÑO 4 AÑo 5

§ 87 .623.73 s 107.786.87

§ 26.074,23 s 30.634,09

s ró3 100.04 $ 200.63 1.06

s 49.680.45

$ I 32.58e 75

s 42.285 55s 35.991 38

Electsoventiladores
completos

Motores
elecúoventilador

Motor de arrarque s 3.8ó7.90 s 4.496,67 § 5.??7.65
Ahernadores

s 2 86r.M
s 4.31ó_42

s 3.327.0ó

s 4.943.16 s 5.óó0.91 § 7.424.19

Radiadores § t 355.07 § r.s5 r .22 § I.775,76

$ ó.482.87

s 2.032.80 s 2.327.05

TOTAI, s 122.2J I,29 § 1.t8.2.t2,40 $ 179.885.70 $ 218.J97.9{ s265,290..{0

AÑO I ANO 2 A¡iO 3 ANO.I AÑ'o 5

Agua s I ?§ )1 s 130.69 s 13ó.39 s 142.34 s 148.54

S .15 8 27 s 4 78.2 5f,uz s 4 03,20 s 420.78 $ 439,13

[-ono S 120.00 $ 438,31 i 457,42 § 477 .37

s 340.98

$

s

498, t 8

35 5.84I ntr rnet s 300.00 s 3r3.08 s 326.73

I'OTAL S 1.2,t8,4J s1.J02,86 $ 1.J59,67 s l.{18,9s $ l.{80.82

ANO I AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑo s

Alquiler § 6 000 00 s 6.261.60 s 6.534.61 s 6.819,51 § 7. t 16,85

AÑO I AÑO 2 AÑO 3 AÑ.O.r AÑO 5

Suministro Oficins s 855.00 s 892.28 s93t.l8 § 971 ,78 s 1.0t4.r5

AÑo I AÑo 2 AÑo 3 AÑo 5

Suminfutro de l,impieza s 2r8.40 $ 227,92 $ 237.86 $ 248,23 § )5S 05

P rod ur tos AÑO I AÑo 2 AÑO J AÑo { AÑo 5

s 42.28 s 46,43 s 51.00 s 56.0t S óI,52

Elect¡oventiladores
completos

Motores
electroventiladores s 29,94 s 3r,4r s 32.95 $ 34,5ó s 36.26

$ s3.00 ( §( n? s 57,il $ 59.28 § 61.53Motor de arranque

Alternadores $ 56.33 s 57,59 $ 58,89 $ 60.2r s 61,57

Radiadores $ 55,57 $ 5ó.80 $ 58.0ó $ 59.34 s 60.ó5

Ja*o¿ i
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ANEXO l2 - Amonización

Periodo (luote Interes Amoñización Oapital Yivo

0 (.) 0 0 $ ó.013,37

I 280.9 t s 56.28 § 224,64 s 5.788,74

2 280,9 t $ 54,17 $ 226,74 s 5.5ó2.00

280.9 r $ 52,05 s 228,8ó s 5.333, t3

.t 280.9 t s 49.91 § 23 r,00 s 5 r02.ll
5 280.9 r § 47.75 § 233,17 $ 4.8ó8.96

6 280.9 r s 45,57 s 235.35 $ 4.ó33.ó2

7 280.9 t S -14 36 $ 237,55 $ 4.39ó,07

8 280.9 t s 4t,14 § 239,77 $ 4.15ó,29
g 280.91 $ 38,90 § 242.02 $ 3.9t4,28

t0 280.9 r § 36.63 s 244,28 s 3.670,00

280.91 s 34,35 § 24ó.5 7 s 3.423,43

l2 2E0,91 s J2,04 § 2,lE,6E $ 3. t 74,55

l3 280,91 § 29,7r s 2s r,20 $ 2.923,35

l{ 280.91 $ 27.36 $ 253,56 s 2.6ó9.79

l5 280.91 s 24.98 s 25s,93 $ 2.413.8ó

t6 280.91 § 22,s9 s 258.32 s 2. t55.54

l7 ?80.91 $ 20.17 g 260,74 $ 1.894.80

t8 280.91 $ t7,73 s 263.18 s r.63 l.62

l9 280.91 § t5,27 $ 2ó5.ó4 s 1.365.98

20 280.91 $ 12.78 $ 268.13 $ 1.097.85

2t 280.91 s 10,27 s 270,ó4 g 827,?t

22 280.9 r s 7,74 g 273.t7 § s54.04

23 280,91 S 5.18 $ 275,73 S 278,3t

21 280.91 $ 2,60 s 278J1 s 0,00

++
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ANEXO l3 - Fiujo de Caja

A \OS 0 I
j { 5

Irgnrol
Vcn¿s Nens § r22.23rJ9 § l{8.2J2,¡0 § 179.E85,?0 s 218,J97,9{ s 2ó5.290,t0

Cortor filr
&nt¡:ls B'ásro , r248.41 $ l 102 8ó t I359ó7 t I 1t8 q5 $ I {80.8¿

Ahuhr ¡ 6m.m $ ó 2ó¡.60 f ó 514ól I 6 8r95t s 7 ll6.8i
Smnst¡os dr Ofrrr f 85500 t 8cu8 $ 931.18 s 9,r,78

§mmtros de Lnpra $ 218.40 I 12152 s 217.86 t 248 21 $ 259.05

Coitor vrri¡blet § 87lm06 t r05.86?..11 $ It8189,79 Í 155 998J3 ¡ 189 491.11

Cüto3

Gsh & Póh&d Í 85.m f EE.71 $ 92J7 I eóól f rm82

Remutr¿cnrrs $ ó D7.?0 I ó 4t089 t 6 6elJ8 $ 6.985.5ó t 1 xt.n
B¿rrilu Saales ¡ 13ó722 I 142ó.83 ¡ 1489.0r $ r55l.s s l62l.7l
Henamlruas de rahp t 418.12 $ t74.87 I 182.19 s 2r0.s Í r98.r5

ldere xs f 532.11 $ 19ó.40

Permsc munipales f 23óJ0 f 157.ó0 ¡ 280.99 $ 10720 Í 336je

DeFwBcm & Hernm3ntrs s u!7 $ ¿9,78 s 237..10 $ 24ó.18 I L54.18

De¡recscm EqL@ & Cünpuo $ 305.m ¡ 305.00 ¡ 305.m $ ]4ó.ó6 s l.¡6.6ó

De¡xacm Murbles v [rmrcs $ ,rEót t x8ól f 148.61 $ 149.89 $ 1.19.89

Deprec acm Eqr4o & O[r rE t 8Jl $ 831 ¡ 8Jl s 8.79 $ 8.79

Ar¡¡n¡acúr & Lrerras $ rt0,m ¡ ¡s,00 $ ls.m $ 17039 $ rm39

t tilid¡d Ankr dr PAI' § t6.770,10 s tJ.07t.29 $ 32.5.l],78 5.r?.óóJ,70 s 55.250J{

PartÉpacin lj% ¡ 2 5l5jt f 3.ót0.99 t 1sr.72 $ 6 399.70 $ 8.287J5

t tilkhd &rprér dr lmpuetto s l{.25.1-58 5 t0.r62J0 s 17.663,06 s 36.2ó{,99 § J6.962.79

lmFrsto a h rcñá 1r/0 $ I Bó01 f 4.501 ?t f 6m587 ¡ ? 978.30 $ r0l3r.8r

t ril¡d¡d \rr¡ § l Ll1858 § 15.960J9 § 2t.577,t9 s 1t.286.69 s 36,6309E

&pecacicn & Henamienms ¡ 2¿.47 ¡ 29.78 ¡ ¡?.,r0 § 24ó.18 $ rs4.$

&precacion Eqr¡po & Ccmn-to $ i05,m $ los.m $ 105.m t 34ó.6ó $ 34ó.66

De¡ecacm Mrrbbs r Enseres t 31tór $ l.18.6 r t 348ól s 1.19.89 $ 1,19,89

Degecrcm Eq4o & Ofrrn $ 8ll ¡ 8.13 $ EJ3 f 8.79 Í 8.79

Anortr¿cm & Lrerrns $ 150.m $ 150.m $ r50.m $ 170..19 ¡ 170.49

Ir^ersDn $ 25 ó08

PrÉrtrmo B¡¡co $ 6 0r3

lmo diz¡c¡o n § ? 83832 § 3 t?455

Capulde Trahp $ t23ó.70

Vakr de &secho c«uble $ óó7 86

tluit dc Crjr $ (r9 5q1.94) ¡ 9ll4.t7 s t3.827Jó t 1626.54 § 29.108.óS $ l9 óó5.&l

I

$ rol{5l
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ANEXO l4 - Análisis de sensibilidad - ln sos

A\OS 0 I J ¡ 5

lngnlos

s r92.195J0Veñas N€t¡s S IOE.OJEÍ7 § 130.E5E,r7 § r58.551,t5 § 233.0?lJ?

Cortos 6irr

$n'rs Easros $ r.24831 s 802.8ó ¡ ¡359ó7 t 1. 8.95 $ 148032

A§iler s 6 mo.m $ ó.?6r.60 $ 6.534ót s ó.EI95l $ 7 ¡1635

S¡m¡rst¡oo d Oftrn $ 855.m t 8s2:¡ ¡ s3l.l8 s s7t.78 $ 1.0t4.t5

S,mrntrce & Lrnprz ¡ 2t8.40 s u792 ¡ 237.8ó $ 248¡ t 1905
('o¡tol \ ¡ri¡bler $ 8? 108.0ó I105.887..rJ $ r28,189.79 $ r55.99851 $ t89 491.14

C¡¡ tor

(hro de PLüh d¡d ¡ E5.m Í 88.71 s 92J7 ¡ 9óól § rm82

Remurnci¡rs $ 6.t37.rc t 6.4t0.89 I ó óSlJ8 $ ó e85Jó $ 7.28?87

&rrft¡s Socales I t.b1 22 I r.42ó.&3 $ t,r89.0r $ l553.s $ r.62lJl

lierr¿mr¡as de u'ahp s 43E 12 $ 174.t? s lE1.l9 s 210.s § 19815

Irtere$s $ j]2.tl $ 196..10

Permro munr6bs $ 2ló.70 s 257.ó0 f 280.99 ¡ 10710 $ ,r6je
Degecacón * Hemmrnas I nL41 $ 1A.78 $ 217..10 $ 24ó.18 $ :1.4E

De¡ecacnn Equ¡o de Cun¡ro s 305.m $ 105.m $ 105.m $ l,ló.ó6 $ }4óóó

Drtrectscón Mwble s v Erseres $ lr8ól $ l{Eól $ 34Eór $ 1.19.89 s 3.1939

Derrechcón Equoo dr Oftina t 8J3 $ 8Jl $ 8J3 8.7qS t 8J9

A¡nruac¡in de l-cerras Í t50.m ¡ r50.m ¡ r50m $ r?0.49 $ 1ro..r9

I tilidsd \nler d. PtT § ,.5t7,{t § 6.6t9,07 § lL2r3,23 s 16.¡6!,06 s 23.031J2

Panrpocur I 59i, t 188.12 ¡ i mtjó $ r68r.s8 I 2 .ló93 t t I 4tJ3
l. tiliüd dcrpuer dr lmpuesto s 2.199J6 § 5.685,7t s 9.53r,25 § I3,992,75 s 19.57ó,79

ImFrsto a b renu 2.2olo s 481.8ó f l ?50 86 § 2.096.87 $ 3.08.41 ¡ 4 1639
t tiliüd \et¡ s r.?1550 s .r.13{.85 § 7.{3{J7 § r0.91{J5 s t5.¡69,m

Dr¡ecacnn de Hernmrrtas s u\47 t 229.?8 $ ?3i.,10 s 24ó,18 $ t54{8

DrFecacnn Eq¡po de CünDt-üo x 105.m ¡ 105.m t 305.m t ,¡ó.óó s 146.óó

De¡ecrcbn Mubles r Emeres $ x8ór ¡ ]48ót $ x8ól t x9.89 $ i.19.89

DeqEcncún EarDo de Ofrma f t33 ¡ EJJ $ t.33 8.79$ ¡ 8.79

Anr¡nu c¡n & Lrencas s r50.m g rto.m $ 150.m $ 170..19 $ 170.49

Inrersnn f 25 608

PrPrtrmo B¡nco $ 6 0ll
A tr|o ñiz¡(h n s 1838.& I I t?4J5

Capral& Tahp $ l2ló.70

Valr & desecb cmuble $ ó67.86

tlu¡ dr Crj¡ $ (¡9 iq.g.r) ¡ (88.m) § 2.302.02 f 8181.72 ¡ t2 olóJi $ l8lot.7ó

I

l
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ANEXO l5 - Análisis de sensibilidad Costos
A\OS 0 I l l 5

lngrcros

Venms Netas § 122.231J9 s r¡E.2¡2.10 s t?9.tt5,70 § 218J97.9¡ s r6s.290,¡0

Cortor Íirs

knros Basros $ I 218.41 t 1302.8ó ¡ Ú59ó7 s 1.418.95 $ r.l80.82

Ah¡ler f óm.m ¡ 62ó160 ¡ ó 5]1ól t 6.8t9.5t s 7 n6.85

S.,rnnrt¡m ü Oftrn f 855.m t 892:8 t 9ll.t8 f 97i.78 I t0l1.l5
§nrnstrm é l.rrprza $ 2r8.,r0 I u792 § 2173ó $ 24821 $ 25905

Costos \ eÉülrs $ l0 t 1s.68 $ r23 27ró5 t tls 82t3.r ¡ r82 201. ró $ 221 711.97

G¡5 los

(hsto & PLüh&d $ 85,m $ 88.71 t c251 t sóó I $ 1m.82

fum¡¡rrac rrr s ¡ 6 137.70 t 6.4t0.89 $ ó ó9318 ¡ ó 9&5Jó t 1 291.81

&rt[rm Socales $ [ó7]2 f 142ó.8] f 1.489.0r $ r551.96 Í I 621.7 ¡

Hernmrnas & trahp $ 4i8.r2 ¡ 174.87 $ 18!.19 t ! 10.90 § re8,75

lrteresrs $ 53113 I r%.40

Pemum motpales $ 23ó.?0 I 157.60 $ 2E0.9 $ 10720 $ 1559
DeFrcnc¡rn & Hernmrn¡s I nu1 t 29,78 f 217.40 $ 24ó.18 $ 2tJ8
hprecacún tq¡p & Csro.m ¡ 305.m t 105.m 3 105.m $ l1ó.óó $ 31ó.6ó

kpecacur Mubles r Emeres $ x8.61 ¡ 148ót ¡ 318ór $ l.r9.8e $ 119.89

De¡recacón Eqi¡r: é Ofcra t 8J3 3 8Jl $ 8ll f E.79 s 8.79

Ar¡rnu có¡ & l-rercas $ t50.m $ ¡so.m ¡ 150.00 ¡ 1ro.19 $ 1i0.19

['tilird Ant€! dr PAT s 2.5E7.¡8 § 6.689,07 § ll.2l3JJ s 16.¡62,0ó § 2J.0Jt -(2
PanE{¡cm 159í $ 388.r: t l.ó .gt t 2 4ó0ll g 1.154.73

t filild dc!F¡e! de ImFEsto s 2. r99Jó s 5.685,7t § 9.531J5 § r3.992,75 § 19.576,79

Insrstoa h re a 2rlo $ 48J.86 f l 1f.8ó $ 2 04ó8i $ 1.078¡l f .r.r6E9

I tililad \st¡ s 1.7t5-§0 § ¡.{3.1.85 § 7.¡¡{J7 s t0.9l]J5 s 15.269.90

Dep«acnn & Hernmrnas $ 222.17 ¡ ¿9.78 s 217.40 $ 2.¡ó.18 $ tr.4E
Deprecacon Eqp & Cmpm ¡ 105.m ¡ 105.m I 105.00 $ l¡ó.6ó f 14ó.6ó

ktrecacno Mebbs r Emeres s 118.ót ¡ 318ór $ 318ót $ 349.89 $ 119.t9

t El3 t 8Jl ¡ 8.31 $ 8.79 $ 8.79

I r50.m I tr0J9 § 170.{9

lnrersm t 25óG

PÉ3t¡¡m B&ra t 6.011

,trD Íirion $ 2.838.82 $ 3171J5

Ca@l& Trahp $ 1.23ó.70

Vakr de &sectn caubE $ 667.8ó

llup de (ri 5 {r9 sqr.cl) t (88.S) ¡ 2 i02.02 $ 8.181J2 $ ll0ló-3{ ¡ l8l0{.7ó

lDe""*- E-rro d Of.*
lA,;;d.ü."* l¡ rso.mlr rio.oo I

I¡ lmlló I

I


