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RESUMEN EJECUTIVO

El presente estudio de factibilidad brinda las directrices necesarias para la
implementacién de una comercializadora de vehiculos usados en la ciudad
Quito, provincia de Pichincha. Las recientes reformas establecidas por el
gobierno actual han provocado que el parque automotriz de la capital aumente
considerablemente, los elevados costos a los vehiculos importados y el
incremento notable en los precios de los ensamblados a nivel nacional obliga

a que las personas busquen otras opciones.

Los estudios realizados en este proyecto nos demuestran la existencia de un
mercado potencial insatisfecho ya que cada vez es mas complicado y mas
costoso adquirir un vehiculo del afio o también conocido como "de casa". La
comercializacion informal de vehiculos usados es poco confiable y en ciertos
casos hasta peligrosa ya que se corre el riesgo de adquirir un producto en mal
estado o de dudosa procedencia. Estos y otros factores nos motivaron a
formalizar la comercializacién de vehiculos usados a traves de la creacion de

un patio de autos.

A través del estudio técnico se determind el tamafio de la empresa
requerida, para satisfacer la demanda insatisfecha identificada. Con el
estudio financiero se ha podido establecer los presupuestos de inversion
necesarios para poner en funcionamiento este proyecto, asi como los
requerimientos de inversiones, capital de trabajo, estados financieros e

indicadores para determinar la viabilidad del proyecto.

De acuerdo a todos los analisis realizados, el proyecto es factible, no solo
por el cumplimiento de las variables financieras sino también por su impacto

positivo en las distintas areas.



SUMMARY

This feasibility study provides the necessary guidelines for the
implementation of a trader for used vehicles in the city of Quito, Pichincha
province. Recent reforms established by the actual government have
caused a significant increase on the vehicle park, the high cost of imported
vehicles and the prices of national assemblies are forcing people to seek
other options.

The studies we have made in this project demonstrate the unfulfilled
potential market as it gets more complicated and expensive to purchase a
vehicle of the year or also knows as a "house car". The informal trading of
used vehicles is unreliable and in some cases even dangerous, because
there's a risk of buying a car in a poor condition or doubtful origins. This and
other important factors led us to formalize the sale of used vehicles by

creating a legal trader.

Through the technical study the size of the requested company was
determined to meet the identified unmet demand. With financial study it has
been established investment budgets needed to operate this project and
investment requirements, working capital, financial statements and other

indicators that helped us determine project feasibility.

According to all the analyzes, the project is feasible, not only for compliance
with the financial variables but also for their positive impact in different

areas.
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PRESENTACION

El presente proyecto ha sido elaborado para determinar la factibilidad de la
creacion de una empresa comercializadora de vehiculos usados en la
ciudad de Quito, provincia de Pichincha, el mismo que consta de siete

capitulos expuestos de la siguiente manera:

Para el cumplimiento de los objetivos de investigacion se desarrollaran los
siguientes capitulos, en el primero es un diagnostico situacional en el cual
se definen como se encuentra actualmente el entorno en el cual se realizara
el proyecto. En el capitulo dos se estructurard una base tedrica que
permitira conocer a fondo cada uno de los conceptos que nos serviran

como una guia para el entendimiento de esta investigacion.

En el tercer capitulo se elaborara un estudio de mercado, el cual es
importante para identificar claramente el servicio que se va a ofrecer, junto
con los servicios sustitutos y nuestro consumidor final. Se define como esta
estructurado el mercado para asi definir una muestra y hacer un analisis

adecuado de la oferta y la demanda.

En el cuarto capitulo se describe a detalle el producto, proceso, tamafio y
localizacion del proyecto. Definiremos la distribucion de las éareas y
realizaremos un analisis de la inversion para continuar con el capitulo cinco
en el cual realizamos el estudio econémico y financiero y asi se demostrara

la viabilidad del proyecto.

Una vez desarrollados todos estos capitulos se propone la estructura de la
empresa en el capitulo seis y se define la base filosofica, estructura legal,
organigrama y las estrategias de marketing que vamos a utilizar. Una vez
definidos estos aspectos se puede definir el nivel de impactos que tendra
el proyecto, estos pueden ser positivos 0 negativos. Entre otros estaran

detallados los impactos sociales, econémicos y culturales.
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OBJETIVOS DEL PROYECTO

Objetivo General

Realizar un estudio en el que se mida la factibilidad de crear una empresa

comercializadora de vehiculos usados en la ciudad de Quito.

Objetivos Especificos

Realizar un diagndstico situacional para conocer profundamente el
entorno en el que el negocio se va a desenvolver.

Estructurar una base tedrica que permita definir conceptos bibliogréficos
de los temas que van a ser tratados durante una investigacion.
Realizar un estudio de mercado que permita identificar los factores
fundamentales para el lanzamiento de nuestra propuesta a través de un
analisis de la oferta y la demanda.

Estructurar un estudio técnico que nos permita determinar las
caracteristicas de nuestro servicio y la localizacién y tamafio de nuestra
empresa.

Elaborar un estudio financiero que nos permita determinar la viabilidad
econdmica y financiera del proyecto.

Fijar una propuesta estratégica que explique la razén de ser de la
empresa y su estructura funcional.

Determinar los principales impactos economicos, sociales y culturales

gue generara la creacion de la empresa.
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JUSTIFICACION

Después de analizar los factores antes mencionados se propone la
creacion de una comercializadora de vehiculos usados, cuya finalidad es
servir como intermediario entre los vendedores y compradores de autos,
garantizando el estado mecanico y la legalidad de los documentos de los
vehiculos. El objetivo es que las personas se sientan seguras y confiadas
del lugar a que acuden para negociar sus vehiculos y asi poder garantizar

su inversion.

La formalizacion de este negocio sera beneficiosa para todas las partes que
intervienen en el negocio, el vendedor tendra la facilidad de entregar su
auto a personas gue se aseguraran de conseguir la mejor oferta. Por otro
lado el comprador tiene la seguridad de comprar un automovil de
procedencia licita con todos los documentos en orden y con la garantia de
gue el vehiculo fue revisado y esta en perfecto estado, ademas obtendran
un adecuado asesoramiento legal para realizar de manera adecuada los
trAmites de traspaso. La tercera parte implicada somos nosotros, los
intermediarios, que nos vamos a beneficiar de la rapida rentabilidad que
genera el negocio, ademas al ofrecer un buen servicio atraemos a mas

clientes que nos permitira una rapida expansiéon en el mercado.

Nuestra comercializadora de vehiculos tiene objetivos mas alla de lo
palpable, no solo queremos vender vehiculos sino que también queremos
ser parte del cumplimiento de suefios e ilusiones. Ayudar a que las
personas que siempre han sofiado con un automovil ahora puedan tenerlo
con mas facilidades. Para adquirir un auto en la feria libre el pago debe ser
de contado, obligando a las personas a correr riesgos innecesarios; tanto
el comprador como el vendedor corren el riesgo de no recibir el pago
completo o dinero falsificado y ademas pone en riesgo su vida siendo
presas faciles de la delincuencia al transportar estos valores de un lugar a
otro. Al constituirnos como empresa podemos ofrecer mejores servicios a

nuestra clientela, como es el financiamiento de su auto o pagos con tarjeta
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de crédito, esto permitira que las personas eviten dichos riesgos y que

ademas adquieran el vehiculo de sus suefios con nuestras facilidades de

pago.
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CAPITULO |

1. DIAGNOSTICO SITUACIONAL
1.1. Antecedentes

Quito es la ciudad capital de Ecuador y la segunda mas poblada del pais.
Actualmente es considerada la capital econémica del pais y se estima que
para el 2020 sera la ciudad mas poblada, debido a su alto indice de

desarrollo humano.

Quito estd ubicada sobre la hoya de Guayllabamba en las laderas
orientales del estrato volcan Pichincha, en la parte occidental de los Andes
y su altitud promedio es de 2800 msnm. La ciudad esta dividida en 32
parroquias, las cuales se subdividen en barrios.La ciudad de Quito es el
centro politico de la Republica, y ademas de ser la capital administrativa del
Ecuador, es la nueva capital econdmica del pais, segun el censo

econémico de 2010

La geografia de la ciudad se extiende de norte a sur teniendo asi
aproximadamente 50km de largo y solo 8 km de ancho, por lo cual las
avenidas mas importantes se extienden de norte a sur. Se encuentran en
proyeccion y ejecucién, algunas avenidas transversales, tanto en el centro,
sur y norte de la ciudad con conectividad a los dos valles orientales de
Quito, con las que la ciudad crecera efectivamente hacia sus conurbaciones

y entonces el area de la ciudad, triplicara la actual.

Quito enfrenta una situacion de caracter estructural y es el acumulado de
la aplicacibn de un modelo de crecimiento basado en una expansion
horizontal de la mancha urbana hacia los extremos norte y sur. Desde el
punto de vista de la movilidad podemos decir que el transporte publico en
Quito es considerado hasta cierto punto deficiente, por las pocas unidades

de transporte y su cobertura no tan extensa hacia las zonas periféricas.



El uso de automévil se ha convertido en algo esencial para mucho de los
Quitefios, por comodidad, seguridad y rapidez. Sin embargo la situacién
econdémica de las personas disminuye su poder adquisitivo, lo cual no les
permite adquirir vehiculos nuevos y optan por comprar vehiculos de
segunda, influyendo asi para que un buen numero de personas se

dediquen al negocio de la compra y venta de vehiculos.

Cabe indicar que existen otros factores que influyen en el incremento de la
demanda de este bien, mas que toda reforma politica como lo es el
impuesto a consumos especiales y la sustitucion de importaciones, la cual
rige desde diciembre del 2013 y con la cual se pretende sustituir 6.000
millones de dolares en importaciones hasta el 2017. El impuesto a
consumos especiales incrementa el valor de los automdviles importados,
haciendo de estos un bien suntuario inaccesible para la gran parte de los
quitefios y ahora con la sustitucién de importaciones ya solo se podran

comercializar vehiculos ensamblados dentro del pais.

Se puede decir que las recientes reformas politicas y la situacion
econOmica del pais, la cual disminuye el poder adquisitivo de las personas,
han sido factores influyentes para que dia a dia sean mas personas las que

quieran adquirir vehiculos de segunda mano.

Esta a su vez es la oportunidad perfecta para que el mercado libre de
compra — venta de vehiculos incremente, y no existen ordenanzas
municipales que controlen este tipo de negociacion, por lo cual podemos
decir que no existe una adecuada organizacion ni regulacion que garantice

la adquisicion correcta y legal de estos automoviles.
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1.2.Descripcion de la Empresa

Después de analizar los factores antes mencionados se propone la
creacion de una comercializadora de vehiculos usados, cuya finalidad es
servir como intermediario entre los vendedores y compradores de autos,
garantizando el estado mecanico y la legalidad de los documentos de los
vehiculos. El objetivo es que las personas se sientan seguras y confiadas
del lugar a que acuden para negociar sus vehiculos y asi poder garantizar

su inversion.

La formalizacion de este negocio sera beneficiosa para todas las partes que
intervienen en el negocio, el vendedor tendra la facilidad de entregar su
auto a personas que se aseguraran de conseguir la mejor oferta. Por otro
lado el comprador tiene la seguridad de comprar un automovil de
procedencia licita con todos los documentos en orden y con la garantia de
que el vehiculo fue revisado y esta en perfecto estado, ademas obtendran
un adecuado asesoramiento legal para realizar de manera adecuada los
tramites de traspaso. La tercera parte implicada somos nosotros, los
intermediarios, que nos vamos a beneficiar de la rapida rentabilidad que
genera el negocio, ademas al ofrecer un buen servicio atraemos a mas

clientes que nos permitira una rapida expansiéon en el mercado.

Nuestra comercializadora de vehiculos tiene objetivos mas alla de lo
palpable, no solo queremos vender vehiculos sino que también queremos
ser parte del cumplimiento de suefios e ilusiones. Ayudar a que las
personas que siempre han sofiado con un automaovil ahora puedan tenerlo
con mas facilidades. Para adquirir un auto en la feria libre el pago debe ser
de contado, obligando a las personas a correr riesgos innecesarios; tanto
el comprador como el vendedor corren el riesgo de no recibir el pago
completo o dinero falsificado y ademas pone en riesgo su vida siendo
presas faciles de la delincuencia al transportar estos valores de un lugar a
otro. Al constituirnos como empresa podemos ofrecer mejores servicios a

nuestra clientela, como es el financiamiento de su auto o pagos con tarjeta
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de crédito, esto permitira q las personas eviten dichos riesgos y que

ademas adquieran el vehiculo de sus suefios con nuestras facilidades de

pago.

1.3. Anadlisis Externo

1.3.1. Macro ambiente
1.3.1.1. Variable politica

Los cambios politicos por los cuales ha atravesado Ecuador han causado
cierta inestabilidad econémica. Por lo que desde el 2007, con la eleccion
del Eco. Rafael Correa como Presidente Constitucional de la Republica del
Ecuador, se presentaron una serie de cambios en las reformas y politicas
constitucionales, para dar cumplimiento a la ideologia de la Revolucion

Ciudadana.

Unas de las medidas implementadas en el pais son las regulaciones al
comercio exterior en cuanto a la implementacion de aranceles y
salvaguardias, que en la mayoria de los casos representa un incremento
en aproximadamente un 21% al valor CIF de la mercaderia. Este tipo de
medidas tomadas por el gobierno afectan directamente a las importaciones
pero a su vez incentiva a la produccién nacional, lo cual crea un mercado

interno mas competitivo.

La economia ecuatoriana se caracteriza por ser proveedora de materias
primas y a su vez importa bienes y servicios con valor agregado. La
diferencia, entre los precios internacionales por la materia prima y el costo
de adquirir los bienes y servicios, es cada vez mas grande; lo cual nos ubica

en un intercambio desigual en el mercado.

Conscientes de la situacion, el gobierno actual ha decidido impulsar un
proyecto cuyo objetivo es el cambio de la matriz productiva, con el cual se

pretende general un mayor valor agregado a la produccion. Para ello se
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han  establecido cuatro ejes en los que estara concentrada la

transformacion de la matriz productiva:

e Diversificacion productiva basada en el desarrollo de industrias
estratégicas como petroquimica, siderdrgica, metalurgia,
biocombustibles, entre otros.

e Agregar valor a la produccién existente con la implementacion de
tecnologia y mejores conocimientos.

e Sustitucion selectiva de importaciones con bienes y servicios que ya se
producen actualmente y los cuales seriamos capaces de sustituir a corto
plazo.

e Fomentar las exportaciones de productos nuevos, provenientes de
actores nuevos para asi diversificar y ampliar los destinos

internacionales de nuestros productos.

Esta transformacion en la matriz productiva alterara la manera en como se
organiza la produccién y todas las relaciones sociales que se desprenden

de estos procesos.
1.3.1.2. Situacion econémica
Producto Interno Bruto PIB

"El Producto Interno Bruto es la medida que abarca la produccién
total de bienes y servicios de un pais. Es la suma del valor monetario
de consumo, la inversion bruta, el gasto publico y las exportaciones
netas producidas dentro de un pais en un afio cualquiera."
(Samuelson & Nordhaus, 2010)

Un indicador fundamental para el desarrollo de cualquier inversion es el
PIB, es por esta razon que la evolucién del mismo debe ser analizada con

atencién para la implementacion de nuestro proyecto.

El siguiente cuadro presenta la evolucion del PIB en los ultimos 5 afios

segun datos presentados por el Banco Central del Ecuador.
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Grafico N°1: Producto Interno Bruto, PIB precios constantes de 2007,
Tasas de variacion
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Fuente de datos: Banco Central del Ecuador
Elaboracion: La Autora
El comportamiento del PIB nos da una idea clara de como se presenta el
escenario a nivel econémico, sin embargo es necesario conocer de que
manera aporta el sector comercial de vehiculos dentro del PIB.
Grafico N°2: PIB por sectores 2013
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Fuente de datos: Banco Central del Ecuador
Elaboracién: La Autora
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Como se puede apreciar en el grafico 2, la industria del comercio representa
el 10% del valor total del PIB, ocupando el cuarto lugar entre mas de 18
industrias. Ademas podemos decir que el Ecuador esta mostrando un
crecimiento sostenido, y siendo un pais en desarrollo nos da la oportunidad

de incursionar en la industria del comercio ofertando bienes y servicios.
PIB per capita

Otro de los factores importantes de analisis es el PIB per capita, el cual se
define como la relacion que hay entre el Producto Interno Bruto y la cantidad
de habitantes de un pais. Estos datos nos permiten conocer el poder
adquisitivo de las familias para asi determinar el comportamiento de

nuestros consumidores.

A raiz de la crisis mundial que inicio en el 2008 hubieron diferentes aspectos
que repercutieron en la economia nacional, por el mismo hecho de que
somos un pais que depende en su mayor parte del comercio exterior y de
las divisas de los migrantes, las cuales también se ven reducidas por las

crisis que afectan el pais en el que residen.

En el Ecuador se expidieron decretos y disposiciones para proteger el
sector productivo del pais y fortalecer el sistema financiero. Entre las
medidas emergentes que adopté el Gobierno estd el incremento del
Impuesto a Consumos Especiales (ICE) para todos los bienes importados
gue no se producen en el pais. Como parte de estas medidas se elevaron
los aranceles a ciertos productos de importacion; para el caso automotriz
se establece un nivel de 35% para automoviles, 10% para camiones y 3%
para CKD de estos vehiculos.

Poblaciéon Econdmicamente Activa

La PEA esta conformada por las personas de 10 afios y mas que trabajaron
al menos 1 hora en la semana de referencia, o que no laboraron, pero
tuvieron empleo, o bien, aquellas personas que no tenian empleo, pero

estaban disponibles para trabajar y buscaban empleo.
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Tasa de Inflacidon

El Banco Central del Ecuador afirma que la inflacion es medida
estadisticamente a través del indice de Precios al consumidor del Area
Urbana (IPCU), a partir de una canasta de bienes y servicios demandados

por los consumidores de estratos medios y bajos, establecida a través de
una encuesta de hogares.

Grafico N°3: Inflacibn mensual 2012-2014
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Fuente de datos: Banco Central del Ecuador

Elaboracién: La Autora

Las economias galopantes son aquellas que tienen variaciones notorias
entre un periodo de tiempo y otro, éste tipo de economias hacen mas dafio
y pueden llegar a destruir la economia de un pais y derrumbar sus
gobiernos. Como se puede ver en la grafica la inflacion desde el julio del
2013 no ha tenido cambios bruscos, lo cual demuestra que hasta cierto

punto nuestra economia no es tan inestable como lo fue hasta mediados
del 2013 con tasas de inflacion galopantes.

Variable Social
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Asi como en el &mbito econdmico, el gobierno ha invertido mucho a nivel
social, generando un mejor acceso a los servicios publicos ymejorando asi
la calidad de vida de los sectores mas vulnerables del pais.En la aprobacion
de la constitucion del 2008 se socializé el concepto del “Buen Vivir” el cual
se enfoca en brindar una vida armonica, equilibrada entre todos los

individuos y las colectividades, con la sociedad y con la naturaleza.

Por otro lado se generd el proyecto “Ecuador sin Barreras” el cual fue
creado a favor de los discapacitados que vivian marginados en situaciones
de pobreza y exclusion. En este programa se establecen diversas formas
de integracién y participacion que se promueven en beneficio de las

personas con discapacidad y la auto sostenibilidad de los mismos.

Otro factor social que es importante mencionar es que debido a politicas
gubernamentales grupos minoristas han cambiado los esquemas,
abriéndose espacio en donde antes existian barreras laborales, lo cual esta

directamente ligado a los niveles de educacion como factor decisivo.

El indice de Desarrollo Humano (IDH) en Ecuador fue de 0,724 para el afio
2012 (PNUD,2012), lo cual nos ubica en el puesto 89 de 187 paisesy en el
grupo de naciones con un IDH alto. En este indice se miden los avances
de las personas en tres aspectos: vivir una vida larga y saludable, acceder

al conocimiento y contar con un ingreso que permita vivir con dignidad.
Variable Tecnoldgica

La tecnologia es el conjunto de conocimientos que permite disefiar y crear
bienes y servicios que satisfagan deseos y necesidades de la humanidad.
La tecnologia ha permitido crear disefios que influyen positivamente en el
desarrollo de la industria, asi como en el progreso social y econdémico de
un pais, por lo tanto el perfeccionamiento y avance de la misma es
escencial para todas las industrias.Una de las tareas pendientes en el
Ecuador es reducir la brecha digital para asi facilitar el acceso a las nuevas
tecnologias, la prioridad de los paises en desarrollo es dotarse de

conectividad ya que estudios recientes indican que esto mejora el entorno
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socioecondémico y las posibilidades de desarrollo.Actualmente en el pais
existe una baja inversion en innovacion tecnoldgica, segun la Red
Iberoamericana de Indicadores de Ciencia y Tecnologia., en relacion al PIB

nuestra inversion es de 0,06, ubicandonos asi en el tercer lugar de la lista.

Cuadro N°1: Inversion en Investigacion y Desarrollo

INVERSION DEL PAISEN | & D % del PIB

Brasil 0,91
Chile 0,68
Ecuador 0,06
Espafa 1,07
Estados Unidos 2,7

Fuente de datos: Red Iberoamericana de Indicadores de Ciencia y Tecnologia
Elaboracion: La Autora

1.3.2. Micro Ambiente

Para el éxito de nuestra empresa es importante conocer acerca de la
posible amenaza que representan en el mercado la existencia de nuevos
competidores, la importancia que tienen nuestros proveedores y las
necesidades de nuestros consumidores; pues esto nos permitird formular
nuevas estrategias para sobresalir en el mercado y asi evolucionar en el

negocio. Para ello es necesario conocer a cada una de las parte.
Competencia

La competencia son todas aquellas empresas que ofrecen un servicio o
producto similar al nuestro, éstas se diferencian por la calidad de servicio
gue ofrecen al consumidor. Nuestro objetivo es enfocarnos en la
satisfaccion del cliente ofreciendo un servicio de calidad y ademas

garantizando la compra del vehiculo.

Sustitutos
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Son todas las empresas que buscan satisfacer la misma necesidad que
nuestra empresa con un producto distinto. En nuestro caso, la necesidad
principal a cubrir es la movilidad, por lo tanto toda empresa cuyo objetivo
sea cumplir dicha necesidad ser& un sustituto; en este caso las empresas
de transporte publico, cooperativas de taxis y la misma Empresa Publica
de Movilidad y Obras Publicas (EPMOP), la cual ofrece el servicio de la

Bici-Q como servicio gratuito.
Proveedores

Son todas las empresas o personas naturales que proporcionan de los
insumos necesarios a la empresa para producir los bienes o servicios que
ofrecen. Al ser una comercializadora de vehiculos no podemos definir
exactamente nuestros proveedores, ya que todo aquel que desee
vendernos su auto se convertira en un proveedor; sin embargo podemos
considerar a las concesionarias uno de nuestros principales proveedores
ya que nuestro objetivo es negociar los autos que ellos reciben como parte

de pago.
Clientes

Son todas aquellas personas u organizaciones que quieren negociar un
vehiculo, por un lado estan las personas que tienen el capital para invertir
en la compra de un vehiculo y quieren garantizar su compra, por otro lado
estan aquellas personas que quieren poner en venta su vehiculo y recibir

la mejor oferta. Por lo tanto nuestro nicho de mercado es bastante amplio.
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Productos Sustitutos

En mercados en los que existen muchos productos o servicios similares los
consumidores son propensos a sustituir por lo tanto la fijacion de precios
varia, en nuestro caso, ofrecemos un servicio de compra y venta de
vehiculos ofreciendo buen servicio, financiamiento y garantia del producto
que se compra, sin embargo habran quienes prefieran seguir haciéndolo
de la forma informal o quizéds prefieran acercarse a un patio de autos, en
nuestro caso los sustitutos son todas aquellas organizaciones que oferten
un servicio de transporte, ya que satisfacen la misma necesidad de

movilizacion.

1.4. Objetivos

1.4.1. Objetivo General

Desarrollar un estudio situacional y de mercado que permita determinar la

factibilidad de la creacion de una empresa comercializadora de vehiculos

usados en la ciudad de Quito.
1.4.2. Objetivos especificos

e Determinar los costos de capital y trabajo para la implementacién de
la empresa.

e Conocer la situacion actual de la empresa en el mercado.

e Efectuar un analisis para definir la oferta y la demanda de vehiculos

usados en la ciudad de Quito.

1.5.Variables Diagndsticas

Para alcanzar los objetivos se consideraran las siguientes variables
diagnosticas:

e Financiamiento
e Comercializacion
e Ofertay Demanda
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1.6.Indicadores
Variable de financiamiento

e Fuentes de financiamiento
Variable de comercializacion

e Numero de competidores

e Precio

e Servicio al cliente

e Estrategia de promocion de venta

Variable de la demanda

e Producto: Modelos de vehiculos
e Precio de Compray venta

e Estrategia de Precio

¢ Ubicacion del establecimiento
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1.7.Matriz de Relacion Diagnéstica

Cuadro N°2: Matriz de Relacién Diagnostica

OBJETIVOS ESPECIFICOS VARIABLES INDICADORES FUENTES TECNICAS
Determinar los costos de capital y trabajo para la Financiamiento - Fuentes de financiamiento Secundaria | Investigacion
implementacion de la empresa
- Numero de competidores Secundaria | Investigacion
] ] y o - Precio Primaria Encuesta
Determinar la situacion actual de la empresa en el mercado Comercializacion — - ——
- Servicio al cliente Primaria Encuesta
- Estrategia de promocion de venta | Secundaria | Investigacion
Producto Primaria Encuesta
- Estrategia de precio Secundaria | Investigacion
Efectuar un analisis para definir la oferta y demanda de Oferta - Modelos de vehiculos Primaria Encuesta
vehiculos usados en la ciudad de Quito. yDemanda
- Ubicacion del establecimiento Primaria | Investigacion
- Medios de promocién y publicidad | Secundaria | investigacion

Elaborado por: La Autora
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1.8. Anélisis AOOR

1.8.1. Aliados

Concesionarios y casas de vehiculos comerciales que reciban como
parte de pago vehiculos usados, la venta de los mismos puede ser
canalizada a través de nosotros para asi garantizar el estado del
vehiculo, ya que ellos revisan el automotor antes de recibirlo como parte
de pago.

Las instituciones financieras, con las cuales podemos aliarnos para el
financiamiento de los vehiculos.

Compradores y vendedores informales, los cuales pueden negociar sus
vehiculos a través de nosotros obteniendo un valor preferencial para
que mas adelante puedan convertirse en socios y asi ayudamos
disminuir el comercio informal.

Otras comercializadoras de vehiculos, con las cuales podemos formar
alianzas para ofrecer mayor variedad de vehiculos a nuestros clientes.
De esta manera atraemos clientela y ademas nos apoyamos

mutuamente y creamos una relacion en la cual todos ganamos.

1.8.2. Oponentes

Otras comercializadoras de vehiculos usados, con mayor inversion,
infraestructura y posicionamiento en el mercado.

Comerciantes informales que pueden ofrecer un precio competitivo por
el el hecho de que no tienen que invertir en publicidad, arriendos de
espacios ni gastos de constitucion los cuales nosotros si debemos cubrir

y recuperar con la rentabilidad que obtengamos.

1.8.3. Oportunidades

e Crecimiento del parque vehicular en Quito, ya que cada vez se
facilita la adquisicion de un automotor a través de financiamientos,

convirtiéndola asi en una necesidad cada vez mas alcanzable.
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e Cifras de estafas, en la comercializacion informal, creciente. Lo cual
obliga a las personas a preferir adquirir sus vehiculos a través de
comercializadoras que ofrezcan garantia, legalidad y seriedad en los
negocios.

e Incremento en los aranceles a vehiculos importados, dificultando asi
a la importacién de vehiculos nuevos y de cierta forma obligando a
adquirir vehiculos de segunda.

e Reduccién en los cupos de importacion de vehiculos nuevos.

1.8.4. Riesgos

e Reformas politicas cambiantes, las cuales generan inestabilidad en
muchos comercios.

e Reformas arancelarias. No se puede saber a ciencia cierta si mas
adelante se establezca un impuesto paralos vehiculos usados
también, lo cual podria afectar el negocio.

e Nuevas leyes que pueden complicar la comercializacion de

vehiculos de segunda.

1.9.O0portunidad de inversion

Después del diagnostico situacional realizado, se han identificado una serie
de oportunidades para el desarrollo de nuestro proyecto, entre esas esté el
aumento de estafas a la hora de comerciar un vehiculo, y el incremento
descontrolado en los aranceles a vehiculos nuevos. Por otro lado esta la
reduccion en los cupos de importaciones, lo cual reduce la oferta de
vehiculos nuevos y de cierta forma colabora al crecimiento de la demanda

por vehiculos usados.

Las oportunidades deben ser aprovechadas con el objetivo de satisfacer de
una manera eficiente a nuestros clientes. El uso de estrategias de mercado
nos permitird ser primeros en el negocio, brindando el mejor servicio con

satisfaccion garantizada.
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Por lo expuesto anteriormente, se considera que crear una
comercializadora de vehiculos usados es una excelente oportunidad de
inversion. La demanda de vehiculos aumenta a medida que pasa el tiempo
y no se ha logrado satisfacer la misma, permitiéndonos asi incursionar en

el mercado con una gran posibilidad de éxito.
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CAPITULO I

2. MARCO TEORICO

2.1.Conceptos generales

2.1.1. La administracion

"Es la ciencia social y técnica encargada de la planificacion,
organizacion, direccion y control de todos los recursos (humanos,
financieros, tecnolégicos, etc) de una organizacion, con el fin de
obtener el maximo beneficio posible, pudiendo este ser de caracter
econdmico o social, dependiendo de los fines que persigue la

organizaciéon”. (Maldonado, 2012)

Considero que la administracién nos permite conocer como una compafia
estd organizada y la manera en la que gestiona sus recursos y procesos

para obtener los mejores resultados.

Cuadro N°3: Tipos de Administracion

Nombre ‘ Descripcién

Administracion Se centra en las decisiones monetarias que las
Financiera empresas hacen y en las herramientas utilizadas
para realizar el analisis.

Administracion Se encarga de identificar las necesidades del

Comercial mercado objetivo y de construir estrategias para
satisfacer dichas necesidades de forma mas
eficiente que la competencia.

Administracion de | Se enfoca en la planificacion, organizacion,
Produccion direccién, control y mejora de los sistemas que
producen los bienes y servicios de la empresa.

Administracion de | Es el sistema de gestion que se ocupa seleccionar,
Recursos contratar, formar, emplear y retener al personal de la
Humanos organizacion.

Fuente: Wikipedia - Administracion
Elaborado por: La Autora




2.1.2. Emprendedor

"Un emprendedor es una persona que enfrenta, con resolucion,

acciones dificiles y que esta dispuesto a asumir riesgos econémicos

o de otra indole, especialmente en el campo de la economia,

finanzas o negocio." (Maldonado, 2012)

El emprendedor es la persona que sabe como utilizar todos los recursos

gue el mercado le presenta para utilizarlos a favor y asi empezar con su

propio negocio.

2.1.3. La Empresa

"La empresa es la unidad basica de produccion, es decir, un conjunto

sistematico de recursos humanos, financieros, técnicos y de

informacion que le permiten participar activamente en el proceso

econdmico de la sociedad." (Mendez Morales, 2007)

Una empresa es una institucidon constituida legalmente que con la

prestacion de un servicio o la venta de un producto logran satisfacer las

distintas necesidades que se presentan en el mercado.

Cuadro N°4: Tipos de Empresas

Criterio

Segun sus relaciones

Descripcién

Empresas Aisladas: Son aquellas que son
independientes del resto del mercado, lo que
significa que todo el proceso es realizado por
ellos mismos, desde la materia prima.

Redes de Empresas: Union temporal de
empresas con objetivos en comun, en la cual
cada uno aporta con sus competencias
personales para satisfacer las necesidades del
mercado.

Segun el sector de la
actividad

Industriales: Se encargan de la producciéon de
bienes mediante la transformacién de materiales
o extraccion de materia prima.
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Comerciales: Son los intermediarios entre el
productor y el consumidor, su funcién primordial
es la compray venta.

Servicio: Son las encargadas de brindar servicios
a la comunidad.

Individuales: Si solo pertenece a una persona, es
] la forma mas sencilla de establecer un negocio.
Segun su forma Sociedades: Constituidas por varias personas,

judicial puede ser sociedad andénima, colectiva,
comanditaria o de responsabilidad limitada.
Microempresa: Si posee menos de 10
Segln su tamafio trabajadores.
Pequefia empresa: Tiene entre 10 y 49
trabajadores.

Mediana empresa: Entre 50 y 250 trabajadores.

Gran empresa: Si posee 250 o mas trabajadores.

Fuente: Wikipedia - Administracion
Elaborado por: La Autora

2.1.4. Comercializaciéon

"La comercializacién es la actividad que permite al productor o
vendedor hacer llegar un bien o servicio al consumidor con los
beneficios de tiempo y lugar.” (Baca Urbina, 2010)
Para una empresa es sumamente importante la comercializacion, se podria
decir que es la base de su desarrollo y por ello es que esta directamente
relacionada con los esfuerzos que realice la empresa para estimular la

demanda y asi poder satisfacerla.

2.1.5. Comercio

Se denomina comercio a la actividad socioeconémica consistente en el
intercambio de algunos materiales que sean libres en el mercado
de compra y venta de bienes y servicios, sea para su uso, para su venta o
su transformacion. Es el cambio o transaccion de algo a cambio de otra

cosa de igual valor.
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2.15.1. Comercio Informal

El sector informal puede describirse, generalmente, como un
conjunto de wunidades que producen bienes 0 servicios
principalmente con la finalidad de crear empleos e ingresos para las
personas involucradas. Estas unidades, que tienen un bajo nivel de
organizacion, operan a pequefa escala y de manera especifica, con
poca o ninguna division entre el trabajo y el capital como factores de
produccion. (OIT, 2003)

El comercio informal se caracteriza por no ser reconocido ni protegido por
los marcos legales ni regulatorios. Este fendmeno es comun en los paises
menos industrializados y la falta de estudios con respecto a su
comportamiento, dinamismo y origen lo hacen ver como una problemética
para los paises. El sector informal es la oportunidad para que las personas
CON escasos recursos se incorporen a la economia pero en condiciones de

alta vulnerabilidad.
2.1.5.2. Comercio Informal en Ecuador

En el Ecuador el comercio informal es importante para la generacién de
empleo y por esta razén se convierte en un factor de la economia del pais,
por estd y mas razones es necesario analizar las caracteristicas generales
de este sector. Con este analisis se podra determinar si afecta a la

productividad o si contribuye a la eliminacion de la pobreza.

En el Ecuador el comercio informal de vehiculos incrementa cada vez mas
por las condiciones en las que se presenta, es muy facil ingresar al
comercio informal de vehiculos ya que si alguien decide vender su vehiculo

usado ya se convierte en un potencial comerciante informal.
2.1.5.3. Comercio de vehiculos usados en Ecuador

En el Ecuador el mercado automotriz incrementa en funcioén a la demanda
y podemos decir que hoy en dia la compra de un vehiculo se ha convertido

en una necesidad de la sociedad moderna. Dentro de los objetivos
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personales que una persona desea alcanzar en su vida es la adquisicion
de un vehiculo y por el alto costo de los vehiculos nuevos se considera
como una adquisicidon innecesaria, por esta razon prefieren adquirir un auto

de segunda mano.

Existen muchos factores que han influenciado en el incremento de la
compra de vehiculos usados, para empezar desde el 2008 se han
implementado 10 medidas regulatorias entre impuestos y restricciones,

como por ejemplo:

e En el 2008 se impuso el Impuesto a los Consumos Especiales (ICE),
el cual va desde el 5% al 35%.

e En el 2009 se aplicé una salvaguarda a la importacién de vehiculos
por el 35% debido a la crisis econémica.

e En ese mismo afio se impone un recargo arancelario del 12%

e En el 2010 se elimina la exoneracién de impuestos a los vehiculos
hibridos.

e Enel 2011 se incrementa el 5% al arancel de los vehiculos de hasta
1900 cm? los cuales pasan de un arancel de 35% a 40%

e Enel2012 se crean impuestos a los CKD que van desde el 5 al 18%.

e Enel 2013 se crea el impuesto ambiental e incrementan el Impuesto
a la Salida de Divisas del 2 al 5%.

e Por ultimo la reduccion al cupo de importaciones para las

concesionarias de vehiculos.

Todas estas medidas han provocado el incremento desmesurado en los
precios de los vehiculos nuevos y usados, en el segundo trimestre del 2014,
el precio de los autos usados increment6 en un 11% con respecto al 2013;
ademas los concesionarios han optado por voltear su atencion a la venta
de los autos semi-nuevos ante la insuficiente disponibilidad de vehiculos

cero kildbmetros.
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2.1.6. Plan de negocios

"El plan de negocios, es un documento que describe en detalle todos
los aspectos del negocio. Esta disefiado de tal manera que muestra
coémo funcionara tu negocio y luego como podrds ponerlo en

practica.

Un plan de negocios esquematiza de manera clara la informacion
necesaria para conocer si el nuevo negocio o la ampliacion de la
actividad productiva va a ser exitosa y rentable". Pag. 33
(Maldonado, 2012)

Es indispensable el uso de un plan de negocios para definir claramente y a
detalle los aspectos de la nueva empresa y asi definir la rentabilidad de

nuestro negocio.
2.2.El Mercado

"El mercado es donde confluyen la oferta y la demanda. En un
sentido menos amplio, el mercado es el conjunto de todos los
compradores reales y potenciales de un producto. Por ejemplo: el
mercado de los autos esta formado no solamente por aquellos que
poseen un automovil sino también por quienes estarian dispuestos
a comprarlo y disponen de los medios para pagar su precio." (Bonta
& Farber, pag. 19)

Se entiende por mercado al lugar en el que se relacionan los comerciantes
con los consumidores, dentro de los consumidores estan considerados los

compradores potenciales ya que ellos también forman parte del mercado.

Cuadro N°5: Tipos de Mercado

Criterio Tipo de mercado

Nivel de competencia Monopolio
Oligopolio
Competencia perfecta

Competencia monopolistica
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Tipo de demanda

Mercados de consumo inmediato
Mercados de consumo duradero
Mercados de servicios

Mercados organizacionales

Ambito geografico

Local
Regional
Nacional
Internacional

Naturaleza de los
productos

Agropecuarios
Materias primas
Manufacturados
Servicios

Activos financieros
Ideas

Caracteristicas del
consumidor

Sociodemograficas
Econdmicas
Culturales

Estilos de vida
Consumo

Temporalidad

Corto plazo
Medio plazo
Largo plazo

Por su propia naturaleza

Mercados financieros
Mercado bilateral
Mercado cautivo
Mercado gris
Mercado libre
Mercado negro
Mercado laboral

Fuente: NASSIM, Maldonado. Emprendimiento y Gestion

Elaborado por: La Autora

2.2.1. Los clientes

"La palabra cliente proviene del griego antiguo y hace referencia a

"la persona que depende de". Es decir, mis clientes son aquellas

personas que tienen cierta necesidad de un producto o servicio que
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mi empresa pueda satisfacer.” (Barquero, Rodriguez de Llauder,
Barquero, & Huertas, 2007)

Son las personas mas importantes en un negocio. La mayoria de los
esfuerzos de la empresa deberan de estar orientados a satisfacer sus
necesidades, intereses y deseos. Para esto se debera ofrecer la mejor
calidad en nuestro producto, un precio accesible y un excelente trato. Esto
nos asegura tener una clientela satisfecha que regresara, comprara masy

recomendara nuestros servicios.
2.2.2. Lacompetencia

"La competencia esta representada por otros negocios existentes en
el mercado que ofrezcan productos o servicios iguales o similares a
los tuyos.” (Maldonado, 2012)

Antes de conocer a nuestra posible competencia, es importante conocerlos
y de esta manera determinar con quienes voy a competir y con quienes no.
En el concepto actual del mercado, no se considera a la competencia como
un adversario sino como un aliado con el cual se pueden establecer

alianzas y de esta manera fortalecer nuestras actividades.
2.2.3. Segmentos de mercado

"Un mercado no es totalmente homogéneo ya que los millones de
individuos que existen se diferencian unos con otros en funcion de
su ubicacion, nivel socioeconémico, cultura, preferencias de compra,
estilos, personalidad, etc. Esta gran diversidad hace imposible que
encaminemos nuestros esfuerzos hacia todo el mercado, primero
por el alto costo que esto implicaria y segundo porgue no se lograria
obtener el resultado deseado como para que sea rentable."
(Maldonado, 2012).

Ya que todo el mercado no es igual es necesario dividirlo en grupos con

caracteristicas semejantes, lo cual nos permitira disefiar un plan que sea
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dirigido hacia nuestro grupo objetivo. Es recomendable dividir al mercado
para asi reducir costos y obtener mejores resultados.

a) Competencia perfecta

"La competencia perfecta es un tipo o modelo de mercado en el que
existen numerosos vendedores y compradores que estan dispuestos a
vender o comprar libremente entre ellos productos que son
homogéneos o iguales en un mercado dado (como el mercado del
cobre, de la madera, del trigo u otras materias primas, productos
agricolas, valores financieros o productos que son bien conocidos y
estandarizados), pero, sin tener influencia distinguible en el precio de
venta porque este es fijado de manera impersonal por el mercado; en el
cual, la informacion circula de manera perfecta de tal forma que los

compradores y vendedores estan bien informados."” (Thompson, 2006)

En un mercado de competencia perfecta las empresas no tienen el poder
para manipular los precios ya que existen gran cantidad de vendedores y
compradores lo cual no permite gue una sola empresa ejerza una influencia

decisiva sobre el precio de venta del producto o servicio.

b) Demanda

"Es la cantidad de bienes o servicios que el mercado requiere o solicita
para buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a un precio
determinado.” (Baca Urbina, 2010)

La demanda es la cantidad de bienes o servicios que se necesitan para
satisfacer la necesidad de un mercado, de ésta depende el éxito de un
negocio. El estudio de la demanda es indispensable para determinar la

produccion y las ventas que una empresa debera tener para ser exitosa.
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c) Oferta

"El término oferta se puede definir como el numero de unidades de un
determinado bien o servicio que los vendedores estan dispuestos a

ofrecer a determinados precios." (Sapag, 2008)

La oferta es lo que las empresas estén en capacidad de entregar a los

consumidores para asi satisfacer sus distintas necesidades

d) Demanda insatisfecha

"Es la cantidad de bienes o servicios que es probable que el mercado
consuma en los afios futuros, sobre la cual se ha determinado que
ninguan productor actual podré satisfacer si prevalecen las condiciones
en las cuales se hace el estudio”. (Baca Urbina, 2010)

Ratificando el concepto del autor puedo decir que la demanda insatisfecha
es la relacion directa entre la demanda y la oferta, la diferencia que exista
entre estos dos factores determinara la demanda insatisfecha y asi

podremos definir si es necesaria 0 no la creacién de una empresa.

2.3.Plan de mercadeo

Un plan de promociones, mercadeo o marketing es un conjunto de acciones
encaminadas a lograr los objetivos comerciales definidos por parte de la
empresa o negocio. Para elaborar este plan se utiliza las 4P’s del

mercadeo, que son:

e Producto.- es cualquier bien, servicio o idea que se ofrece al mercado.

e Precio.- es la cantidad de dinero que debe ser dado a cambio de un bien
0 servicio.

e Promocion.- es el proceso de comunicacion entre la empresa y el

mercado con la finalidad de informar, persuadir o recordar la existencia,

caracteristicas o beneficios de un producto, una marca o una empresa.

e Plaza.- se refiere al lugar donde esta ubicado un negocio.
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2.4.Econémico
a. Ingresos

"Valor de cualquier naturaleza que recibe un sujeto sea en dinero o
especie.
Equivalente monetario de las ventas que la empresa ha realizado con

sus clientes en un periodo de tiempo." (Bravo, 2013).

"Se debe elaborar durante la vida Gtil de un proyecto una proyeccion de
los ingresos, que garanticen el cumplimiento de las obligaciones que se
generen con la ejecucion del proyecto.” (Cordoba, 2006)

Los ingresos son todos los valores que seran generados por la empresa en
el cumplimiento de sus funciones y que serviran para el cumplimiento de

las obligaciones y para generar rentabilidad.

b. Balance general

"Es un informe contable que representa ordenada y sistematicamente
las cuentas del activo, pasivo y patrimonio, y determina la posicion

financiera de la empresa en un momento determinado." (Zapata, 2011)

El balance general es un instrumento financiero que nos informa
ordenadamente cual es la situacion econémica de la empresa que esta
expresada fundamentalmente en los activos, pasivos y patrimonio. El
balance general muestra los beneficios que corresponden a las distintas
clases de propietarios en el valor del activo neto o liquido, conocido también
como Estado Financiero, Estado de Activos y Pasivos, Estado de Recursos
y Obligaciones, Estado de Situacion o simplemente Estado, que muestra la
naturaleza e importe de los Activos, Pasivos, y Capital (activo neto) de un

negocio, en una fecha dada.
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c. Balance de resultados

"El Estado de Resultados es el que determina la utilidad o pérdida de
un ejercicio econdémico, como resultado de los ingresos y gastos; en
base a este estado se puede medir el rendimiento econdmico que ha
generado la actividad de la empresa.” (Sarmiento, 2005, pag. 247)

El estado de resultados o también llamado estado de pérdidas y ganancias,
es la herramienta que nos sirve para analizar el resultado de las
operaciones efectuadas dentro de un periodo determinado. Es utilizado
como respaldo para informar a los propietarios, accionistas o socios el
rendimiento de la empresa ya que en éste se ve reflejado la utilidad o

perdida de un ejercicio econémico.
d. Flujo de caja

"Se define como el nimero esperado de periodos que se requieren para
que se recupere una inversion original. El proceso es sencillo se suman
los flujos futuros de efectivo de cada afio hasta que el costo inicial del

proyecto quede por lo menos cubierto.” (Padilla, 2006, pag. 335)

El flujo de caja es una herramienta que nos permite realizar una evaluacion
econdémica a la empresa ya que nos refleja el tiempo estimado en el que se

recuperard la inversion del proyecto.
e. Tasainterna de retorno

"Es la tasa de descuento en la cual el VAN es igual a cero. Es la tasa
que iguala la suma de los flujos descontados a la inversion inicial.” (Baca
Urbina, 2010)

Es la tasa efectiva anual compuesto de retorno o tasa de descuento que
hace que el valor actual neto de todos los flujos de efectivo, tanto positivos

como negativos dé una determinada inversion igual a cero.
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Es una tasa de rendimiento utilizada en el presupuesto del capital para

medir y comparar la rentabilidad de las inversiones.

f.

Valor actual neto

"El célculo del valor actual neto es necesario en la toma de decisiones
financieras, en el tanto para el financiamiento, como para una inversion
a futuro, no es otra cosa que la eliminacion de las causas de distorsion
del dinero a través del tiempo, mediante el calculo de los flujos de fondos
presentes y futuros, positivos y negativos en valores homogenizados o
montos de igual valor, convirtiendose en una de las herramientas
indispensables en la Administracion Financiera para la toma de
decisiones." (Chiriboga, 2010)

Es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un

determinado numero de flujos de caja futuros, originados por una inversion.

La metodologia consiste en descontar al momento actual (es decir,

actualizar mediante una tasa) todos los flujos de caja futuros del proyecto.

A este valor se le resta la inversion inicial, de tal modo que el valor obtenido

es el valor actual neto del proyecto.

g. Periodo de recuperacion de la inversion

"El periodo de recuperacion de la inversién se define como el tiempo
requerido para que la suma de los flujos de efectivo neto positivos,
producidos por una inversion sea igual a la suma de los flujos de efectivo
neto negativos requeridos por la misma inversion." (Arboleda, 2001,
pag. 343)

Este es un criterio utilizado para determinar el tiempo en el que se va a

recuperar la totalidad del valor invertido, este analisis nos ayudara a definir

qué tan factible es nuestra empresa.
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h. Punto de equilibrio

"El punto de equilibrio es aquel en el cual los ingresos provenientes de
las ventas son iguales a los costos de operacion y de financiacion. Este
punto también se denomina umbral de rentabilidad." (Arboleda, 2001,
pag. 308)

El punto de equilibrio es el nivel de ventas en el que mis ingresos cubren
con todos mis gastos fijos y costos variable. Es el punto en el que la
empresa no tiene ni utilidad ni pérdida. Lo ideal para una empresa es que
las ventas nunca estén por debajo de este punto de equilibrio.

2.5.Estructura organizacional

"Puesto que las organizaciones son grupos humanos que se
constituyen para alcanzar fines comunes, estos no se podran alcanzar
si no existen un orden entre los grupos y personas, todos haciendo lo
mismo no tiene sentido, asi como tampoco lo tiene el que cada uno haga
lo que le venga en gana. Es menester que se acomoden, que se
arreglen para formar un cuerpo congruente con las funciones que

habran de realizar para conseguir esos fines." (Torres, 2007, pag. 269)

Es la asignacion de cargos y responsabilidades que debe cumplir cada uno
de los integrantes de la institucion, si la empresa esta organizada de la

manera correcta facilita el cumplimiento de metas.
a) Vision
“"La vision de una organizacion es la definicion deseada de su futuro,

responde a la pregunta ¢Qué queremos llegar a ser?, implica un

enfoque de largo plazo." (D' Alessio, 2008)

Se puede definir a la visibn como la proyeccion que tenga para el futuro y

las metas que pretenda alcanzar dentro de un determinado tiempo.
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b) Misién
“La misién es la razon de ser de la organizacién, su formulacion es

una etapa de las mas importantes en el proceso de planeacion.”
(Munch, 2006)

La mision es el motivo por el cual existe la organizacion, dentro de esta

puede considerarse las actividades que realiza a diario.
2.6.Impactos

Los impactos son posibles consecuencias que puedan presentarse
cuando se implante el proyecto, por lo tanto es importante analizar su
efecto cualificado y cuantificado, porque permite establecer las posibles

bondades o los posibles defectos que tiene el proyecto. (Jacome, 2005)
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CAPITULO Il

3. ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado es un analisis de todos los requerimientos que tienen
los consumidores, lo cual nos permitira conocer exactamente cuéles son
sus gustos y preferencias. Con el estudio de mercado podremos determinar
la existencia de una demanda insatisfecha y por ende determinaremos que

tan viable es la ejecucion de nuestro proyecto.

3.1.0bjetivos del Estudio de Mercado

Nos hemos establecido objetivos claros para la elaboracion de este estudio,

entre esos:

- Realizar un analisis en el cual podamos definir la tendencia del mercado
para asi determinar el comportamiento de la oferta y demanda.

- Identificar claramente el producto o servicio a ofertar y cudles seran las
caracteristicas que nos diferenciara de la competencia.

- Identificar a nuestros competidores y los posibles productos sustitutos
con el fin de determinar las estrategias a emplearse.

- Determinar las estrategias de comercializacion a emplearse, las cuales

nos permitan incrementar la demanda y sobresalir en el mercado.

3.2.Identificacién de los Productos y Servicios

3.2.1. Caracteristicas

El objetivo de nuestro negocio es la comercializacion de vehiculos usados,
brindando a nuestra clientela un excelente servicio y precios competitivos

en el mercado. Para complementar el servicio de compra/ venta de autos

ofreceremos los siguientes servicios adicionales:

e Intermediacién de compra



e Servicio gratuito de asesoria de precios.
e Avallos mecanicos y comerciales.
e Servicio de trdmites para la matriculacion de vehiculos, los cuales
incluyen:
o Traspaso del beneficiario
o Pago de matriculas en bancos
o Certificaciones
o Reconocimiento de firmas
o Levantamiento de prenda en el Registro Mercantil
o Certificados por parte de la Agencia Nacional de Transito

e Financiamiento y garantia.

3.2.2. Competencia

Todas las empresas que ofrecen un servicio similar a nuestra
comercializadora representan una amenaza en el mercado, la presencia de
la misma nos obliga a esforzarnos por mejorar dia a dia innovando en los
servicios prestados. La mercadotecnia nos sugiere que el éxito se logra a
través de la satisfaccion de las necesidades y deseos de nuestros
consumidores ya que se puede decir que un cliente satisfecho es nuestra

mejor carta de presentacion.

Previa una investigacion se pudo determinar que el comercio de vehiculos
usados se realiza en: ferias libres, que se llevan a cabo los sabados y
domingos en el norte y sur de la ciudad, y patios de vehiculos usados
alrededor de toda la ciudad. Existen aproximadamente 180 patios de autos,
entre grandes y pequefios, ubicados en el distrito metropolitano y sus
alrededores, de acuerdo a los servicios que ofrecen y al tamafio, los que

representan una gran competencia son los siguientes:
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Cuadro N°6: La competencia y sus servicios

F1 AUTOS

€ =1 ruTos

COMPRA-VGHTA-TGRMGONCION

ombre de la Comercializadora Ser
[ ]

Intermediacion de compra

SRI

Corpaire

CNTTTSV (desactivacion de
prenda, etc)

Seguros del vehiculo
Rastreador Satelital

Servicio de Mecanica

Servicio de Lavadora

Servicio Pulido

STOPCAR OUTLET

egocios Automotrices

pac Neg
STOP@ il
D

Para vehiculos del 2008 en
adelante ofrecen financiamiento
con el Banco del Austro 35% de
entrada y la diferencia hasta 48
meses plazo.

Mecanica ligera

Asesoria de precios y avallos
de autos gratuitamente

AUTOPONCE

'f'

i AUTOPONCE

MANUEL MERIZALDE VEHICULOS

Seguro vehicular

Tramites de matriculacién
Anuncio de vehiculos de
manera gratuita

Intermediacion en la compra

Financiamiento a largo plazo a
través de una solida entidad

financiera nacional que
respalda nuestro servicio, para
vehiculos del afio 2008 en
adelante.

Financiamiento propio para
vehiculos cuyo afio de

fabricacion sea menor al 2008.
Asesoria total en el tramite de
legalizacion de contratos de
COMPRA-VENTA para los
vehiculos comercializados por
Nosotros

Asesoria en tramites de
matriculacion para los vehiculos
comercializados por nosotros.

Fuente: Investigacion

Elaborado por: La Autora
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3.2.3. Consumidores

Los clientes potenciales, debe tenerse en cuenta que es posible que sean
personas que actuen como consumidores finales, asi como pueden ser
organizaciones que adquieren el bien o servicio con intenciones de
consumo, mientras que se pueden encontrar aquellos que adquieren los
productos con un interés comercial. En el presente estudio se ha definido
como consumidores a todas aquellas personas que quieran adquirir o

vender su vehiculo.

3.3.Poblacién o universo

La poblacion o universo para la investigacion se constituye por la poblacion
del canton Quito con edades comprendidas entre 20 y 59 afios, que son las
edades en las que consideramos que las personas se encuentran en

capacidad econémica para comercializar sus vehiculos.

Segun las proyecciones realizadas por el INEC para el afio 2014, en la
provincia de Pichincha la poblacién total sera de aproximadamente
2’'891,472 habitantes, de los cuales 2'239,191 estaran ubicados en el
canton Quito y 1°424,379 habitantes tienen edades comprendidas entre 20
y 55 afios. Para realizar un estudio mas exacto necesitamos un grupo
objetivo al cual aplicar nuestra investigacion y para eso hemos decidido

segmentar dicha poblacion.

Cuadro N°7: Poblacién

AREA DE POBLACIO RO D AB|TA
Provincia de Pichincha 2’891,472
Cantén Quito 2’239,191
Parroquia Quito 1’619,146
Poblacién pobre y extrema -(276,216)
pobreza 1’342,930
Habitantes centro norte y 577,924
norte
Edades entre 20-59 275,670
afnos

Fuente: Censos de Poblacion y Vivienda INEC

Elaborado por: La autora
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De acuerdo a la informacion obtenida del INEC se determiné que la

poblacion a analizar es de 275,670 habitantes.
3.3.1. Segmentacién

Segmentacion Geogréfica

Pais: Ecuador
Region: Sierra
Provincia: Pichincha
Canton: Quito

Localidad: Distrito Metropolitano de Quito
Segmentacion Demogréfica

Género: Femenino — Masculino

Edad: 20 - 60

Clase social: Media, Alta

Después de realizar la segmentaciéon de mercado se defini6 que los
encuestados deben pertenecer al Distrito Metropolitano de Quito,
independientemente de su género deben ser personas con edades
comprendidas entre 20 y 59 afios ya que son parte de la Poblacion

Econdmicamente Activa y con capacidad de adquirir vehiculos.
3.3.2. Calculo de la muestra
Con la informacion obtenida en la segmentacion de la poblacidn se calcula

el tamafo de la muestra con la siguiente formula:

B Nz?P(1 - P)
~ (N—=1e?+ z2P(1-P)

n

En donde:
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e Valor de N: Corresponde al tamafio del universo poblacional, es decir
275,670.

e Valor de Z: Es una constante que depende del nivel de confianza que
asignemos. El nivel de confianza indica la probabilidad de que los
resultados de nuestra investigacion sean ciertos: un 955 % de
confianza es lo mismo que decir que nos podemos equivocar con una
probabilidad del 4,5%.

Los valores K mas utilizados y sus niveles de confianza son:

Z

1,15 1,28 1,44 1,65 1,96 2 2,58

Nivel de confianza | 75% 80% 85% 90% 95% 95,5% | 99%

Para este calculo utilizaremos un nivel de confianza del 95%, es decir
Z=1.96

e Valor de P: Representa a la porcion de éxitos, ya que no se tiene una
proporcién de aceptacion se la dara un valor de 0,5.
e Valor de E: Representa el error permitido, en nuestro caso se va a

permitir un error del 5%
Reemplazando los valores en la formula quedaria asi:

~ 275670 % 1.96% % 0.5 (1 — 0.5)
"= (275670 — 1)0.05% + 1.962 0.5 (1 — 0.5)

_ 264753.47
T 690.13

n = 383.62

Con la aplicaciéon de la formula se determina que el tamafio de la muestra

es de 384 encuestas a realizarse.
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3.4.Investigacién de Campo

Para la obtencion de la informacion se empleara el muestreo probabilistico
ya que a través de este se recopilara la informacion necesaria. Se empleara
una encuesta, la cual se aplicara a las personas en el rango de edad
comprendido entre los 20 y 59 afios, de sector centro- norte y norte de la
ciudad de Quito, con el fin de determinar la factibilidad de la creacién de

una empresa comercializadora de vehiculos.
3.4.1. Disefio de la Encuesta

La encuesta se realizdé por conveniencia, debido a la informacion que
deseabamos obtener, por lo que se la realiz en los patios de autos usados
gue se encuentran ubicados en el sector centro- norte y norte de la ciudad
de Quito.(ANEXO 1)
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3.4.2. Andlisis e interpretacion de datos
1.- Ha comprado alguna vez un vehiculo usado?

Cuadro N°8: Compra de vehiculo

ariable 0 aad %
Sl 221 58%
NO 163 42%
TOTAL 384 100%
Fuente: Investigacién poblacional Elaborado por: La autora

Grafico N°4: Compra de vehiculo

Elaborado por: La Autora

De las encuestas realizadas, 221 personas respondieron que si habian

adquirido un vehiculo usado, mientras que las 163 restantes dijeron que no

lo habian hecho nunca.
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2.- Cada qué tiempo cambia de vehiculo?

Cuadro N°9: Cambio de vehiculo

Variables ~ Cantidad %
Menos de 2 68 31%
anos
De3ab 102 46%
anos
Mas de 5 51 23%
afos
TOTAL 221 100%

Fuente: Investigacién poblacional Elaborado por: La autora

Grafico N°5: Cambio de vehiculo

Menos de 2 De 3 a5 afios Mas de 5 afios
afios

Elaborado por: La autora

De las 221 personas que afirmaron haber comprado un vehiculo usado, 68
dijeron que cambiaban de auto en menos de dos afios, 102 afirmaron que
cambiaban de auto de 3 a 5 afios y solo 51 en un tiempo mayor a 5 afios.
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3.- A la hora de comprar un vehiculo, defina su posicion ante los siguientes

factores.
Cuadro N°10: Estado mecanico
Variable Cantidad %
No es importante en absoluto 0 0%
No tan importante 0 0%
Neutro 0 0%
Regularmente importante 45 20%
Muy importante 176 80%
TOTAL 221 100%
Fuente: Investigacion poblacional Elaborado por: La autora

Grafico N°6: Estado mecanico

176

Elaborado por: La autora

Como refleja los resultados de la encuesta, el estado mecéanico del vehiculo
es un aspecto muy importante para el 80% de los encuestados, el 20%

restante lo considera regularmente importante.
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Cuadro N°11: Documentacion del Vehiculo

Variables - Cantidad %

No es importante en 0 0%
absoluto

No tan importante 0 0%
Neutro 27 12%
Regularmente importante 162 73%
Muy importante 32 14%
TOTAL 221 100%

Fuente: Investigacion poblacional

Grafico N°7: Documentacién del vehiculo

Elaborado por: La autora
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Elaborado por: La autora

Segun los encuestados, que los documentos del vehiculo estén en orden
es es segundo aspecto mas importante a la hora de comprar un vehiculo.

El 73% respondié que es regularmente importante.
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Cuadro N°12: Procedencia del vehiculo

Variables Cantidad %
No es importante en absoluto 0 0%
No tan importante 14 6%
Neutro 183 83%
Regularmente importante 11 5%
Muy importante 13 6%
TOTAL 221 100%
Fuente: Investigacion poblacional Elaborado por: La autora

Grafico N°8: Procedencia del vehiculo
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Elaborado por: La autora

La encuesta indica que para el 83% de las personas les da igual la
documentacion del vehiculo, es decir le prestan poco interés a indagar la
legalidad de los mismos. Este es uno de los aspectos mas importantes y
tan solo el 6% de las personas le da la importancia que se merece.
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Cuadro N°13: Verificacion de numero Chasis y Motor

Variables Cantidad %
No es importante en absoluto 0 0%
No tan importante 207 04%
Neutro 11 5%
Regularmente importante 3 1%
Muy importante 0 0%
TOTAL 221 100%

Fuente: Investigacion poblacional

Elaborado por: La autora

Grafico N° 9: Verificacién de namero de chasis y motor
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Elaborado por: La autora

La encuesta nos indica que todos los encuestados el 94% considera que la

verificacion del numero de motor y chasis no es tan importante, la Unica

manera de que nosotros mismos podamos verificar que un vehiculo no sea

robado es verificando el nUmero en el chasis con el indicado en la matricula.

Todos los aspectos son importantes en el momento de la decisién de

compra, sin embargo unos son mucho mas importantes que otros. Las

encuestas realizadas nos indican que segun el orden de importancia estos

factores se determinan de la siguiente manera:

e Estado mecéanico
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e Documentacioén del vehiculo
e Procedencia

e Verificacion de numero de chasis y motor

Consideramos que se le estd dando muy poca importancia a ciertos
aspectos que nos podrian ayudar a evitar la cantidad de fraudes que
existen, si las personas supieran como revisar adecuadamente la
documentacion o si indagaran mas en la procedencia de un vehiculo se

disminuiria de manera notable la cantidad de fraudes.
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4.- Como revisa usted el aspecto mecénico de los vehiculos en el momento

de comprar?

Cuadro N° 14: Aspecto mecénico

Variables Cantidad %
Criterio propio 17 8%
Mecanico conocido 170 77%
Diagnostico por un 34
concesionario 15%
TOTAL 221 100%
Fuente: Investigacion poblacional Elaborado por: La autora

Gréafico N°10: Aspecto mecéanico

Criterio propio Mecanico Diagndstico por
conocido un concesionario

Elaborado por: La autora

Los resultados de la encuesta nos indican que las personas prefieren que
el aspecto mecanico sea revisado por un mecanico de confianza en lugar
del diagnéstico de un concesionario o por criterio propio. Los encuestados
supieron expresar que esto se debe a que no confian en el diagnostico de
cualquier mecénico y ademas su criterio no es de gran ayuda ya que no
son expertos en el tema. El aspecto mecanico es el mas importante ya que
si existe alguna falla importante el arreglo tendria un costo elevado, lo cual
a su vez elevaria el valor del vehiculo; es por esta razon que es tan

importante su revision.
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5.- Qué es més importante a la hora de decidir la compra de un vehiculo?

Cuadro N° 15: Estado de la carroceria

Variables Cantidad %
No es importante en absoluto 0 0%
No tan importante 4 2%
Neutro 87 399%,
Regularmente importante 91 41%
Muy importante 39 18%
TOTAL 221 100%
Fuente: Investigacion poblacional Elaborado por: La autora

Grafico N°11: Estado de la carroceria
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Elaborado por: La autora
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Cuadro N°16: Estado del interior

Variables Cantidad %
No es importante en absoluto 0 0%
No tan importante 201 91%
Neutro 11 5%
Regularmente importante 7 3%
Muy importante 2 1%
TOTAL 221 100%

Fuente: Investigacion poblacional Elaborado por: La autora

Gréafico N°12: Estado del interior
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Elaborado por: La autora
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Cuadro N°17: Estado mecanico

Variables Cantidad %
No es importante en absoluto 0 0%
No tan importante 0 0%
Neutro 39 18%
Regularmente importante 58 26%
Muy importante 124 56%
TOTAL 221 100%
Fuente: Investigacion poblacional Elaborado por: La autora

Gréafico N°13:Estado mecanico
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Elaborado por: La autora
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Cuadro N°18: Precio del vehiculo

Variables Cantidad %
No es importante en absoluto 0 0%
No tan importante 16 7%
Neutro 84 38%
Regularmente importante 65 29%
Muy importante 56 25%
TOTAL 221 100%

Fuente: Investigacion poblacional Elaborado por: La autora

Gréafico N°14: Precio del vehiculo
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Elaborado por: La autora

Existen factores que se toman en cuenta en el momento de buscar un auto

y definir la compra, segun las encuestas realizadas aspectos como el

estado mecanico y el estado de la carroceria son los mas importantes,

seguidos por el precio, el cual nos indicaron que importaba menos si valia

la pena pagar por el buen estado del vehiculo. Con lo que respecta al

estado del interior del vehiculo es uno de los aspectos menos importantes

a tomar en cuenta.
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6.- Después de efectuada la compra ha tenido problemas?

Cuadro N°19: Problemas del vehiculo

VEUEEE Cantidad %
Si 68 31%
No 153 69%
TOTAL 221 100%
Fuente: Investigacion poblacional Elaborado por: La autora

Gréafico N°15: Problemas con el vehiculo

Si No

Elaborado por: La autora

A pesar de que la mayoria de los encuestados afirmaron no haber tenido
problemas después de la compra del vehiculo, un nimero considerable de
personas indicé todo lo contrario, como se mencioné anteriormente el
objetivo de la creacién de esta comercializadora es reducir al minimo la

insatisfaccion de los clientes por la compra de un vehiculo en mal estado.
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7.- Cuéles han sido?

Cuadro N°20: Fallas encontradas

VEUETEE Cantidad %
Legales 7 10%
Fallas Mecanicas 59 87%
Pintura y Acabados 2 3%
TOTAL 68 100%
Fuente: Investigacion poblacional Elaborado por: La autora

Grafico N°16: Fallas encontradas

59
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Legales Fallas Mecéanicas Pintura 'y
Acabados

Elaborado por: La autora

De las personas que indicaron que habian sufrido de fallas el 87% afirmé
que fueron fallas mecéanicas, el 10% por asuntos legales y el 3% restante
problemas de pintura y acabados. Estos datos nos permiten tener la pauta
de como erradicar las fallas en los vehiculos y por lo tanto los clientes

insatisfechos.
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8.- Determine su preferencia por la ubicacion del patio de autos.

Cuadro N°21: Ubicaciéon

Variables Cantidad %

Sur 41 19%
Centro 36 16%
Norte 123 56%
Valles 21 10%
TOTAL 221 100%
Fuente: Investigacién poblacional Elaborado por: La autora

Grafico N°17: Ubicacion

Sur Centro Norte Valles

Elaborado por: La autora

De las personas encuestadas 123 dijeron que preferirian que el patio de
autos se ubique en el norte de la ciudad lo cual representa el 56% de la
poblacién encuestada, seguido por el sur, el centro y después los valles. La
accesibilidad del sector norte de la ciudad hace de éste un lugar atractivo

para la ubicacion de nuestra comercializadora.
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9.- Cuanto estaria dispuesto a pagar por tramitacion legal?

Cuadro N°22: Asesoria legal

VEUETEE Cantidad %
35 a 45 dolares 53 24%
46 a 55 dolares 147 67%
56 a 65 dolares 21 10%
TOTAL 221 100%
Fuente: Investigacion poblacional Elaborado por: La autora

Grafico N°18: Asesoria legal

147

35a45 46 a 55
délares délares

56 a 65
doélares

Elaborado por: La autora

De todos los encuestados, 147 dijeron que pagarian un valor de entre 46 a

55 dolares por un servicio de tramitacion legal, en el cual estaria incluido el

reconocimiento de firmas y traspaso del vehiculo. De los restantes 53

dijeron que pagarian de 35 a 45 ddlares y 21 dijeron que pagarian de 56 a

65 dolares.
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3.5.Anédlisis de la demanda

Los resultados de la encuesta aplicada nos indican que el 72% de la
poblacion han comprado alguna vez un vehiculo de segunda y ahora
también sabemos que de esas personas el 46% cambian de auto en un

lapso de 3 a 5 afios.
3.5.1. Factores que la afectan

Aranceles: los aranceles impuestos por el gobierno son factores decisivos
que afectan la demanda. Un ejemplo claro son los aranceles a los CKD
(partes de autos), que se importan para que los autos sean ensamblados

en el pais, estan entre el 5y 18%.

Precio del ddélar: la depreciacion del dolar frente a otras monedas
extranjeras como el Yen es un factor que provoca un alza en los precios de
los vehiculos importados, lo cual hace que la demanda de vehiculos usados

incremente.

Precios de los repuestos: el incremento en los precios de los repuestos
de los vehiculos importados hace que la demanda de los mismos disminuya
y que la gente prefiera comprar vehiculos usados cuyo mantenimiento sea

mas econdémico.

Restricciones de crédito:que se vuelve mas exigente con las reformas
gue disponen que el deudor pueda entregar el vehiculo prendado, con lo

gue cancela el préstamo.

Crecimiento poblacional: el incremento en la poblacién hace que la
demanda también incremente, y que con el transcurrir del tiempo van a

necesitar cada vez mas autos.

Nivel de ingresos: a diferencia de los vehiculos nuevos, los vehiculos
usados estan destinados a casi todos los estratos sociales, ya que existe
una gran variedad de precios, sin embargo si el nivel de ingresos
incrementa entonces la demanda de vehiculos va a ser mayor y el precio

de los mismos también puede incrementar.
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3.5.2. Demanda Actual

Para determinar la demanda existente de vehiculos usados se considerd la

poblacion de toda la provincia de Pichincha, segun el censo del 2010

realizado por el INEC Pichincha tiene 2'576,287 habitantes, de los cuales
1’379,560 estan en edades comprendidas entre 20-59 afios y 1'190,632

tienen trabajos, es decir cumplen con una actividad econémica.

Segun la investigacion realizada el 72% de de los encuestados han

comprado vehiculos usados y cambian de vehiculo cada cierto tiempo, para

determinar la demanda anual se debe establecer una cantidad de autos

promedio como lo indica el cuadro que sigue.

Cuadro N°23: Demanda Actual

Poblacion Total

1.190.632

B=(A x 72%)

Demanda Total

857.255

Cambio de Vehiculo

C. Cada 2 afios D. Df 3a5 E. Mfs de 5
anos anos
C=B x 31% D=B x 46% E= B x 23%
Bz 265.749 394.337 197.169
total
F=C/2 | G=D/4 | H=E/7 |Total=F+G+H
Bz 132.875 98.584 28.167 259.626
Anual

Fuente: Investigacion poblacional

Elaborado por: La autora

La demanda anual que se estima que hay es de 259,626 vehiculos, lo cual

representa el 21,81% con respecto a la poblacion.
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3.5.3. Proyeccion de la demanda

Considerando los datos de la demanda actual y las tasas de crecimiento de
la poblacién proporcionadas por el INEC, se determind que en los proximos
afios la poblacidbn se incrementara en un 2% cada afio. Con ésta

informacion se realizara la proyeccion a 5 afios.

Cuadro N°24: Proyeccion de la demanda

Poblacion Total Demanda

I (21,81%)
2014 1.190.632 259.677
2015 1.214.445 264.870
2016 1.238.734 270.168
2017 1.263.508 275.571
2018 1.288.778 281.082
2019 1.314.554 286.704

Elaborado por: La autora

Grafico N°19: Proyeccién de la Demanda

2014 2015 2016 2017 2018 2019

Elaborado por: La autora

3.6.Anédlisis de la Oferta

Es la cantidad de bienes o servicios que un cierto numero de productores
estan dispuestos a poner a disposicion del mercado a un determinado valor.
La oferta estd formada por todas las empresas que ofrecen servicios

similares a los nuestros.
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3.6.1. Factores que afectan la oferta

Numero de Participantes: el nUmero de comercializadoras que existan en
el mercado afecta directamente a la oferta, mientras mas empresas
dedicadas al negocio existan entonces mayor sera la cantidad de autos

ofertados.

Incremento de la demanda: el mismo hecho de que la demanda tenga
una tendencia a incrementar obliga a que la oferta también incremente.
Como fue mencionado anteriormente, el objetivo de este proyecto es poco
a poco ir disminuyendo el comercio informal sin embargo por la facilidad
gue existe para comercializar vehiculos usados y la rentabilidad del negocio
las personas tienden a dedicarse a este tipo de actividades, ya sea formal

o informalmente.

Productos sustitutos: a pesar de que en los resultados de las encuestas
se pudo determinar que el 72% de la poblacién a comprado vehiculos
usados, eso no quiere decir que no pueden adquirir productos sustitutos
como puede ser un auto nuevo. Sin embargo los aranceles y las
restricciones impuestas en las importaciones hacen que la oferta de

vehiculos nuevos sea cada vez menor.
3.6.2. Oferta actual

A escala nacional, de acuerdo a la informacion del Censo Nacional
Econdmico 2010, existen 29.068 establecimientos econdmicos dedicados
a actividades de comercio automotriz, de los cuales el 70% corresponden
a establecimientos que realizan mantenimiento y reparacion de vehiculos
automotores, mientras que el 30% restante se dedica a la venta de partes,
piezas y accesorios de vehiculos automotores; venta al por menor de

combustibles y venta de vehiculos (INEC, 2012)
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Segun la informacion del INEC existen 6362 establecimientos dedicados a
actividades automotrices en la provincia de Pichincha, de los cuales el 30%
se dedica a la comercializacion de vehiculos. Esta informacion nos permite
determinar el numero aproximado de comercializadoras existentes

actualmente en Pichincha.

La empresas dedicadas al sector de Comercio automotriz son 1900, de los
cuales se ha determinado que solo 250 realizan actividades de

comercializacion de vehiculos usados.

De las investigaciones realizadas a las comercializadoras nos confirmaron
gue cada una comercializa un promedio de 40 autos al mes, lo cual hace

gue la oferta quede de la siguiente manera:
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Cuadro N°25: Oferta Actual

Numero de Oferta mensual Oferta Oferta
establecimientos por mensual anual

establecimiento total
250 40 10000 120000

Elaborado por: La autora

3.6.3. Proyeccion de la oferta

Para proyectar la oferta vamos a considerar la misma tasa de crecimiento
utilizada en la demanda, es decir que incrementara un 2% el numero de

vehiculos vendidos por cada comercializadora.

Cuadro N°26: Proyeccién de la oferta

ANG ero de Orerta Orerta
estable ento 0t3

1 250 480 120000

2 263 480 126000

3 276 480 132300

4 289 480 138915

5 304 480 145861

Elaborado por: La autora

Gréafico N°21: Proyeccion de la oferta
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/
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Elaborado por: La autora
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3.7.Proyeccion de la demanda insatisfecha

La demanda insatisfecha es la cantidad de bienes o servicios que los
ofertantes no pueden satisfacer, para esta proyeccién hemos utilizado los
datos calculados en la proyeccién de la demanda y la oferta.

Cuadro N°27: Demanda Insatisfecha

Demanda Total Oferta Total Demanda
Insatisfecha
2014 259,677 120,000 | 139,677
2015 264,870 126,000 | 138,870
2016 270,168 132,300 | 137,868
2017 275,571 138,915 | 136,656
2018 281,082 145,861 | 135,221
2019 286,704 153,120 | 133,584

Elaborado por: La autora

3.8.Conclusién

Después de realizado el estudio de mercado se puede determinar que la
demanda de vehiculos es bastante elevada y a pesar de que exista un
oferta creciente hay mucho mercado al que podemos dirigirnos. En esta
ocasion se considerd la inflacion como un factor determinante de la
demanda, sin embargo, como se menciono en el estudio de la demanda
existen factores como la imposicion de aranceles a los vehiculos
importados o a los CKD lo cual afecta de manera positiva a la demanda de
vehiculos usados e incrementa el mercado insatisfecho, creando asi el

escenario perfecto para nuestra comercializadora.
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CAPITULO IV

4. ESTUDIO TECNICO
4.1.Descripcion del Producto

Después del estudio realizado se concluye que la mejor opcién para
formalizar el negocio de la compra — venta de vehiculos usados, en la
ciudad de Quito, es la creacion de una empresa que permita a los
comerciantes informales realizar actividades con el respectivo
asesoramiento legal, técnico y mecénico, el cual permita conocer las

condiciones en las que se encuentra el vehiculo.

De la misma manera, para aquellas personas que deseen adquirir un
vehiculo, aseguramos su inversion, ya que cuentan con el traspaso del
vehiculo legalizado y un certificado en el cual constan las condiciones en

las que se encuentra el automotor.
La Empresa que se formara tendra los siguientes servicios:

e Compra - venta de vehiculos usados.

e Prestacion de los servicios de comisionista en la venta de vehiculos
usados.

e Prestacion de los servicios de compra de vehiculos con pedido de los
clientes cobrando una comision.

e Prestacion del servicio de exhibicidn de los vehiculos a los comerciantes
informales para que realicen permanentemente |os negocios en las
instalaciones de la empresa.

e Prestacion de servicios de diagnéstico de los vehiculos para la compra-

venta.



4.2.Descripcion del Proceso

En esta seccion se pretende determinar los procesos a seguir, la
distribucion de los espacios fisicos y todos los aspectos necesarios para la

instalacion, puesta en marcha y funcionamiento del proyecto.
4.2.1. Diagrama de Flujo

El diagrama de flujo es una herramienta que permite establecer las
actividades que se realizaran para la compra y venta de los vehiculos

dentro del patio de comercializacion.
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4.2.1.1. Diagrama de flujo para la compra de un vehiculo

3. Recepcion del vehiculo
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C. Verificacion de
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¥
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4.2.1.2. Diagrama de flujo para la venta de un vehiculo

a. Arreglos mecanicos
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4.2.2. Descripcion de Actividades

4.2.2.1. Para la Compra de un vehiculo

Para la compra del vehiculo es necesario cumplir con las siguientes

actividades:

a. Verificar los documentos del vehiculo, es decir, comprobar con la
matricula el nimero de motor y de chasis, ademas verificar el nombre
del propietario con su cédula.

b. Se establece un valor para el vehiculo de acuerdo al precio del mercado
y estado del mismo. Si se logra definir el valor adecuado para las dos
partes el proceso continla, de lo contrario ahi termina.

c. Verificar en los respectivos portales que el vehiculo no tenga ningun
desgravamen, impedimentos de venta, multas de transito, valores por
pagar o que se encuentre en algun proceso judicial.

d. Revision del vehiculo por parte del mecanico para verificar su estado
mecanico.

e. Una vez comprobado la legalidad de los documentos, el buen estado
del vehiculo y negociado el valor del mismo se procede a la firma del
contrato y otro documento para realizar el reconocimiento de firmas.

f. Solicitar al area de gerencia la emision del cheque o la transferencia
para realizar el respectivo pago por el valor acordado.

4.2.2.2. Para la venta de un vehiculo

a. Se realizan los arreglos necesarios para reparar las fallas encontradas
en el diagndstico mecénico, para que de esta manera quede en
perfecto estado.

b. Lavar, encerar y dar el respectivo mantenimiento, para que la
apariencia del vehiculo sea la mejor.

c. Al posible comprador se le detalla todas las caracteristicas del

vehiculo, respondiendo a todas sus inquietudes y se le indica el valor

que esta establecido para ese automovil.
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d. Si el cliente esta de acuerdo con el valor puede comprobar el estado
del vehiculo, ya sea revisandolo el mismo o haciéndolo revisar por su
mecanico de confianza.

e. Cuando el cliente ya esta satisfecho con el estado del vehiculo y el
precio esta pactado se firma el contrato y se entrega toda la
documentacion legalizada.

f. Se recibe el pago por parte del comprador, este pago se lo puede
realizar en efectivo, cheque certificado o de gerencia, transferencia

bancaria o por financiamiento si asi lo requieren.
4.3. Tamafo del proyecto

Juan José Miranda indica que el tamafio del proyecto hace referencia a la
capacidad de produccion de un bien o de la prestaciobn de un servicio
durante la vigencia de un proyecto.

Es importante definir el tamafio del proyecto ya que el mismo tiene
incidencia en el nivel de las inversiones y los costos que se generen. Una

vez que se determine el tamafio se podra definir el nivel de operacion.
4.3.1. En funcion de la demanda

A través del estudio de mercado se puede determinar si existe 0 no una
demanda potencial y en qué cantidad. Por esta razén es que el tamafio del
proyecto esta estrechamente ligado con la demanda insatisfecha que se

busca cubrir cuando la empresa entre a operar.

En el estudio realizado se determiné que la demanda insatisfecha es de
aproximadamente 140000 unidades por afio, el cual es un volumen
bastante alto, mientras que la oferta promedio de un patio de autos, segun
el estudio realizado, es de 40 unidades al mes; eso quiere decir de 480
unidades por afio. En vista de que la demanda es mayor y tiene tendencia

a incrementar podemos tener una proyeccion de crecimiento.
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4.3.2. En funcién del financiamiento

El recurso financiero es uno de los factores mas importantes al momento
de determinar el tamafio de un proyecto ya que la inversion necesaria se
puede ver afectada por la capacidad financiera. En nuestro caso se
requiere de $ 197959.39, este monto estara dividido entre capital propio en
un 76% y un capital financiado por una Institucién Bancaria del 24%. El
dinero requerido, permitira desarrollar la implementacion y creacion de la

empresa.
4.4.Localizacién del proyecto
4.4.1. Macro localizacion

La comercializadora sera ubicada en la Ciudad de Quito, Provincia de
Pichincha, Republica del Ecuador. Se ubicara en el sector centro norte de

la ciudad, como lo indica el grafico.

Grafico N°22: Macro localizacién
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4.4.2. Micro localizacién

La micro localizacion es el estudio que se hace con el proposito de
seleccionar el lugar exacto para instalar el proyecto, siendo este el sitio que
permite cumplir con los objetivos de lograr la mas alta rentabilidad o
producir el menor costo posible. Para esto se toman en cuenta las

siguientes variables:
a. Costo y disponibilidad de terrenos

Es importante contar con areas de terreno disponibles para la construccion

de la infraestructura necesaria, al igual que el precio de la propiedad.
b. Disponibilidad de servicios basicos

Los servicios basicos son fundamentales para la implementacion del
proyecto ya que contribuyen como fuente de apoyo a la operatividad del
proyecto

c. Cercania al mercado objetivo

La ubicacion del proyecto debe ser en un lugar estratégico donde exista
afluencia de trafico y facilidades de acceso.

Cuadro N°28: Micro localizacién

ELOY ALFARO

RIO COCA LA MARISCAL

FACTORES
COSTO DE
TERRENOS 6 6 £
SERVICIOS BASICOS 9 9 9
MERCADO OBJETIVO 7 8 9
TOTAL 22 23 36

La compafiia ubicara sus instalaciones en la avenida Juan Leon Mera y La
Nifia, en la ciudad de Quito, el terreno que se utilizara tiene una superficie
de 2.660 m2, y todas las obras de infraestructura, cuentan con una alta
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circulaciéon vehicular y es un &rea completamente comercial, lo cual

constituye un lugar privilegiado para esta actividad econémica.
4.5.Distribucion del espacio
El patio de autos consta de tres &reas bien definidas que son:

a. El patio de exhibicién de los vehiculos
b. Area administrativa.

c. Area de diagndstico y lavado

Patio de exhibicion.- Tiene un éarea de 600 metros cuadrado con
cerramiento, con una puerta de ingreso y salida, con una capacidad de
estacionamiento de 30 vehiculos tomando en cuenta las normas del

Municipio de Quito para zonas de parqueo que es de 5 metros por 3 metros.

Area administrativa.- Es una construccion de una planta, que esta dividida

de la siguiente manera:

e Tres oficinas para gerentes y jefes, con una area de 9 metros cuadrados
cada uno (3 X 3).

e Salade espera, con puerta de ingreso y salida con accesos a la gerencia
y oficina de negocios cuanta con bateria sanitaria y la area disponible
es de 10.50 metros cuadrados (3 X 3.50).

Area de diagnostico.- Que esta organizada de la siguiente manera:

e Area para las revisiones mecanicas, con un espacio de 24 metros
cuadrados (6 X 4)

e Un espacio para la bodega con un area total de 18 metros cuadrados (6
X 3), este espacio esta designado para guardar todas las herramientas
e implementos que se utilizardn en el lavado, limpieza y revisiéon
mecaénica.

e Zona de Lavado con un espacio de 24 metros cuadrados (6 X 4)

e Bafo Completo
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Grafico N°23: Distribucion del Espacio Fisico
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Elaborado por: La autora

4.6.Andlisis de la inversion
4.6.1. Inversion Fija

Inversion fija se entiende por activos tangible o fijo, a los bienes de
propiedad de la empresa, como terrenos, edificios, maquinaria, equipo,
mobiliario, vehiculos de transporte, herramientas y otros. Se llama fijo
porque la empresa no puede desprenderse facilmente de ellos sin que esto
ocasione problemas a sus actividades productivas. (Baca Urbina, 2010)
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Cuadro N°29: Equipos y Maquinaria

A D O A O ALOR TOTA

4 Computadoras 3,200.00

1 Multifuncion 350.00

1 Fax 200.00

1 Televisor 500.00

4 Telefonos 400.00

1 Juego de Herramientas 1,000.00

1 Aspiradora 200.00

1 Hidro-lavadora 450.00

1 Pulidora 120.00
TOTAL 6,420.00

Elaborado por: La autora

En la tabla se detalla el equipo de oficina y otros materiales que se

necesitan, dando un valor total de 6420,00 délares.

Cuadro N°30: Requerimiento muebles y enceres.

A p]=\[® ACIO ALOR TOTA

5 Escritorios 500.00
4 Archivadores 320.00
1 Juego de sala de espera 700.00
1 Meson de recepcion 200.00
1 Soporte para televisor 50.00
15 Sillas de escritorios 600.00
1 Repisa para herramientas 150.00

TOTAL 2,520.00

Elaborado por: La autora

En la tabla se detalla el requerimiento mobiliario que se utilizara en las

diferentes areas que conforman la empresa con su respectivo costo, dando

una suma de 2.760,00 délares.
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Cuadro N°31: Calculo de la inversion fija.

D RIPCIO Ol7
ACTIVO FIJO : TANGIBLES

Mag. y Equipo 6,420.00
Muebles y Enseres 2,520.00
Total Activo Fijo 8,940.00

Elaborado por: La autora

En la tabla se presenta el valor total de la inversion fija que asciende a
8940,00 dolares.

4.6.2. Inversion Diferida

Estas inversiones se caracterizan por su inmaterialidad y son derechos
adquiridos y servicios necesarios para el estudio y la implementacion del
proyecto. Por ser intangibles, a diferencia de las inversiones fijas, estan

sujetas a amortizacidén y se recuperan a largo plazo, como por ejemplo:

e Trabajos de investigacién y estudios
e Gastos de organizacion y supervision
e Gastos de Constitucion

e Patentesy licencias

Cuadro N°32: Inversion Diferida

D RIPCIO O1A
ACTIVO FIJO: INTANGIBLE

Gastos Estud. Invest. 800.00
Gast.Constitucion 700.00
Gastos de puesta en marcha 480.00
Total Activo Fijo Intangible 1,980.00

Elaborado por: La autora
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4.6.3. Costos y Gastos

Los costos y gastos son todos los desembolsos necesarios que debe
realizar la empresa para su financiamiento, siendo los costos relacionados

con la produccién y los gastos con la administracion.

Los costos son los desembolsos causados en el proceso de fabricacion de

un producto o la prestacion de un servicio, entre esos estan:

e Materia Prima

e Mano de obra directa
e Salarios del personal
e Servicios basicos

e Mantenimiento de las instalaciones

Cuadro N°33: Suministros de oficinay limpieza

Suministros y

Materiales

Tinta $ 60,00
Papeleria $ 80,00
Productos de limpieza $ 130,00
Total $ 270,00

Elaborado por: La autora

En la tabla se detalla el valor de los suministros y materiales que se

necesitan sumando un valor total de $270.00 mensuales.
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Cuadro N°34: Gastos Operativos

REMUNERACIONES

DECIMO DECIMO TOTAL TOTAL
CARGO SUELDO IESS TERCERO VACACIONES CUARTO BENEFICIOS INGRESOS

Gerente Administrativo $ 800,00 $ 97,20 $ 66,67 $ 33,33 $ 28,33 $ 225,53 $1.025,53
Jefe Compras $ 650,00 $ 78,98 $ 54,17 $ 27,08 $ 28,33 $ 188,56 $ 838,56
Jefe de Ventas $ 650,00 $ 78,98 $ 54,17 $ 27,08 $ 28,33 $ 188,56 $ 838,56
Vendedor #1 $ 340,00 $41,31 $ 28,33 $ 14,17 $ 28,33 $112,14 $452,14
Vendedor #2 $ 340,00 $41,31 $ 28,33 $14,17 $ 28,33 $112,14 $ 452,14
Auxiliar Contable $ 340,00 $41,31 $ 28,33 $ 14,17 $ 28,33 $112,14 $ 452,14
Mensajero $ 340,00 $41,31 $ 28,33 $14,17 $ 28,33 $112,14 $ 452,14
Personal de Limpieza $ 340,00 $41,31 $ 28,33 $14,17 $ 28,33 $112,14 $ 452,14
Total $ 3.800,00 $461,71 $ 316,66 $ 158,34 $ 226,64 $1.163,35 $ 4.963,35
Arriendo $1.700,00

Total Arriendo $1.700,00
Agua $ 33,84
Luz $17,72
Teléfono $ 37,80
Internet $ 24,99
TV Cable $ 26,52

Total Servicios Basicos $ 140,87

Total gastos operativos $ 6.804,22

Elaborado por: La Autora



Descripcion Valor Mensual Valor Anual

Sumlnlst_ros _de Oficina $ 270,00 | $ 3.240,00

y limpieza
Sueldos y beneficios $ 496335 | $  59.560,20

sociales

Servicios Bésicos $ 140,87 | $ 1.690,44
Arriendo $ 1.700,00 | $ 20.400,00
Gastos Imprevistos $ 353,71 | $ 4.244,53
Total $ 742793 | $ 89.135,17

Elaborado por: La autora

En el cuadro que antecede se pueden apreciar los gastos operativos en los

gue se va a incurrir mensualmente y su proyeccion al primer afio.

4.6.4. Capital de trabajo

Son aquellos recursos que se requieren para que la empresa pueda operar.

En nuestro caso, para iniciar con el negocio debemos adquirir vehiculos

para que después sean vendidos. Para empezar se ha decidido comprar

15 vehiculos con diferentes caracteristicas, el valor promedio por auto sera

de $11.800,00.

Cuadro N°35: Capital de trabajo

Capital de Trabajo

Descripcion | Valor Unitario | Valor total
Promedio
Vehiculos 11.800,00 | 177.000,00

Elaborado por: La autora
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4.6.5. Inversién Total del Proyecto

Cuadro N°36: Inversion Total

Detalle Valor total
Inversion Fija $ 8.940,00
Inversion Diferida $ 1.980,00
Costos y gastos $ 7.427,93
Capital de Trabajo $ 177.000,00
Total $ 195.347,93

Elaborado por: La autora

Como lo indica el cuadro la inversion total del proyecto es de $195.347,93;

los cuales se financiaran mayoritariamente con capital propio. Cabe indicar

qgue la comercializadora estd conformada por tres socios los cuales

aportaran cada uno con $50.000.00 para iniciar con el negocio.
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CAPITULO V

5. ESTUDIO FINANCIERO

El estudio financiero se lo realiza para analizar los aspectos y las variables
econdémicas que estan involucradas en el proyecto. Tiene por objeto
determinar la magnitud de la inversion y verificar si la creacion de la
empresa es viable o no y demostrar la rentabilidad de la misma. De esta
forma se asegura que los recursos que dispone la empresa sean asignados

de la mejor forma posible.
5.1. Presupuestos

En el presupuesto se considerara los ingresos y egresos que tendra la
empresa dentro de cada afio de operacion. Es un plan destinado a cumplir
las metas previstas, expresadas en valores y términos financieros. Dichas
metas deben cumplirse en un determinado tiempo y bajo condiciones

previstas por los socios
5.1.1. De Inversion

Se determina un valor de dinero aproximado para iniciar con el proyecto y

se define las maneras en las cuales se financiara dicha inversion.
5.1.1.1. Activos Fijos

El activo fijo es una cuenta contable que corresponde a los bienes de
caracter duradero, es decir que no varian durante su ciclo de explotacion.
Lo normal es que estos bienes perduren durante mucho tiempo en la
empresa, sin embargo esto no significa que sean eternos, por esta razon la
contabilidad obliga a depreciar estos bienes a medida que transcurre el

tiempo.

En este caso los activos fijos estan representados por el mobiliario y la

maquinaria de equipo necesaria para el desarrollo del negocio.



Cuadro N°37: Activo Fijo

DESCRIPCION U
Mag. y Equipo 6,420.00
Muebles y Enseres 2,520.00
Total Activo Fijo 8,940.00

Elaborado por: La autora

5.1.1.2. Activos diferidos

Los activos diferidos estan representados por costos y gastos que no se
cargan en el periodo en el cual es efectuado el desembolso sino que se
paga en periodos futuros con los ingresos obtenidos por estos

desembolsos. Este tipo de gastos no ocurren de manera recurrente.

Dentro de los activos diferidos de nuestra empresa estan contemplados los
gastos necesarios para el estudio y la implementacion del proyecto.

Cuadro N°38: Activos Diferidos

DESCRIPCION TOTAL
Gastos Estud. Invest. 800.00
Gast.Constitucion 700.00
Gastos de puesta en marcha 480.00
Total Activo Fijo Intangible 1,980.00

Elaborado por: La autora

5.1.1.3. Capital de trabajo

Para que la empresa pueda afrontar los gastos que se generan desde su
constitucién hasta la generacién de los primeros ingresos, es indispensable
disponer de un flujo de efectivo que nos permita operar los primeros tres
meses en el mercado. Dentro del capital necesario hemos considerado los

siguientes rubros:
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Cuadro N°39: Capital de trabajo

DESCRIPCION TOTAL

Materiales de trabajo 177.000,00
G.Administrativos 7.427,93
G.Ventas 152,50
Total Capital de Operacién 184.580,43

Elaborado por: La autora

5.1.2. Proyeccion de ingresos

Se denomina ingresos a todos los rubros percibidos por la empresa a

cambio de la prestacion de servicios o0 venta de productos

Cuadro N°40: Ingresos Proyectados

UNID.

VALOR

PRECIO U. SEETIUE.
Venta de vehiculos 12,400.00 180.00 |2,232,000.00
Venta por Comision 360.00 98.00 35,280.00
Asesoria Legal 50.00 263.00 13,150.00
TOTAL INGRESOS 541.00 |2,280,430.00

UNID.

VALOR

PRECIO U.
PRODUC.
Venta de vehiculos 13,020.00 207.00 | 2,695,140.00
Venta por Comisién 360.00 113.00 40,680.00
Asesoria Legal 54.00 302.00 16,308.00
TOTAL INGRESOS 622.00 2,752,128.00
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PRECIO UNID. VALOR
U. PRODUC.
Venta de vehiculos 13,671.00 | 238.00 | 3,253,698.00
Venta por Comision 360.00 130.00 46,800.00
Asesoria Legal 58.32 348.00 20,295.36
TOTAL INGRESOS 716.00 | 3,320,793.36

PRECIO U.

UNID.

VALOR

PRODUC.
Venta de vehiculos 14,354.55 274.00 | 3,933,146.70
Venta por Comision 360.00 149.00 53,640.00
Asesoria Legal 62.99 400.00 25,196.00
TOTAL INGRESOS 823.00 |4,011,982.70

PRECIO U.

UNID.

VALOR

PRODUC.
Venta de vehiculos 15,072.28 315.00 |4,747,767.41
Venta por Comisién 360.00 171.00 61,560.00
Asesoria Legal 68.02 460.00 31,289.20
TOTAL INGRESOS 946.00 |4,840,616.61

Elaborado por: La autora
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El precio establecido para la venta de vehiculos es un valor promedio que
se tendra de utilidad por carro, es imposible establecer un valor fijo ya que
los autos varian su precio dependiendo del modelo, afio y estado. Segun el
estudio realizado se determiné que hay una utilidad promedio de $600.00
por vehiculo. Se establecié un precio de compra promedio de $11.800 y un
precio de venta promedio de $12.400 para el primer afio.

De la misma forma se establecié la comision por cobrar en el caso de las
ventas por comision, el valor a cobrar corresponde al 3% del valor total del
vehiculo, por lo tanto éste tampoco es un valor fijo sino que hemos
establecido un valor promedio de $12.000,00 por auto, de lo cual nos

corresponderia una comision de $360,00.

A diferencia de los valores mencionados anteriormente, los cuales son
variables y dependientes del valor del vehiculo, el rubro por asesoria legal
sera un valor que dependera de la inflacidén del pais. Después de un andlisis
a los valores de inflacion de los ultimos cinco afios hemos determinado que

el valor por este servicio incremente un 8% anual.
5.1.3. Proyeccion de Egresos

Los egresos son la inversién necesaria para administrar la empresa y
producir los productos o servicios que a corto o largo plazo generaran
ingresos. Estos valores se cargan al precio del producto final, por lo que

se podria afirmar que es un valor recuperable.
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Cuadro N°41: Proyecciéon de Gastos Administrativos

Porcentaje de imprevistos

Elaborado por: La autora

5%

CANT DENOMINACION MENSUAL | ARNO 1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO 5
PERSONAL EJECUTIVO Y ADMINISTRATIVO
1 Gerente Administrativo 1.025,53 | 12.306,36 | 12.921,68 | 13.567,76 | 14.246,15 | 14.958,46
1 Jefe de Compras 838,56 | 10.062,72| 10.565,86 | 11.094,15 | 11.648,86 | 12.231,30
1 Jefe de Ventas 838,56 | 10.062,72| 10.565,86 | 11.094,15 | 11.648,86 | 12.231,30
1 Mensajero 452,14 5.425,68 5.696,96 5.981,81 6.280,90 6.594,95
1 Personal de Limpieza 452,14 5.425,68 5.696,96 5.981,81 6.280,90 6.594,95
2 Vendedores 904,28 | 10.851,36| 11.393,93 | 11.963,62 | 12.561,81 | 13.189,90
1 Auxiliar Contable 452,14 5.425,68 5.696,96 5.981,81 6.280,90 6.594,95
SUMINISTROS Y MATERIALES:
Suministros de oficina y limpieza 270,00 3.240,00 3.402,00 3.572,10 3.750,71 3.938,24
GASTOS OCUPACIONALES:
Servicios basicos 140,87 1.690,44 1.774,96 1.863,71 1.956,90 2.054,74
Arriendo 1.700,00 | 20.400,00| 21.420,00 | 22.491,00 | 23.615,55 | 24.796,33
IMPREVISTOS % DE LOS RUBROS ANTER 353,71 4.244,53 4.456,76 4.679,60 4.913,58 5.159,26
TOTAL 7.427,93 | 89.135,17 | 93.591,93 | 98.271,53 | 103.185,10 | 108.344,36
Politica de incremento en gastos de personal 1,05
Politica de incremento en gastos de suministros 1,05
Politica de incremento en gastos de ocupacionales 1,05
Politicas de incremento en gastos operacionales 1,05
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Cuadro N°42: Proyeccion de Gastos de Ventas

VALOR
DENOMINACION MENSUAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 | ANO 4 ANO 5

GASTOS DE PROMOCION Y PROPAGANDA:
Gastos promocion 50,00 600,00 660,00 726,00 798,60 878,46
Imprevistos - 30,00 33,00 36,30 39,93 43,92
SUELDOS Y COMISIONES:
Comisiones Vendedores 200,00 2.400,00 2.520,00 2.646,00 2.778,30 2.917,22

TOTAL 250,00 3.030,00 3.213,00 3.408,30 3.616,83 3.839,60
Imprevistos 5%

Politica de incremento de promocién
Politica de incremento de sueldo Agente
Comercial

Elaborado por: La autora

1,10

1,05

Para que una empresa sea exitosa es necesario que se invierta en promocionar la misma, el valor que se asigna para

esta actividad no es mucho pero nos ayudara exponer la marca y darnos a conocer en el mercado. Sera utilizado en la

elaboracion de adhesivos, banners, flyers y otro tipo de propaganda.

Para todos los gastos es necesario que se separe un valor para cubrir los imprevistos, en este caso se ha designado el

5% para cubrir cualquier gasto que no esté considerado dentro de nuestra planeacién, en el caso de que el valor no sea

utilizado entonces se ird acumulando para el siguiente periodo.
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Cuadro N°43: Costos Totales

DENOMINACION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTOS DE PRODUCCION:

Costo de los vehiculos 2.124.000,00 2.442.600,00 2.808.990,00 3.230.338,50 | 3.714.889,28
Total Costos de Produccioén 2.124.000,00 2.442.600,00 2.808.990,00 3.230.338,50 | 3.714.889,28
GASTOS OPERACIONALES:

G.Administrativos 89.135,17 93.591,93 98.271,53 103.185,10 108.344,36
G.Financiero (interés) 8.812,54 3.776,80 - - -
G. Ventas 3.030,00 3.213,00 3.408,30 3.616,83 3.839,60
Total Gastos Operacionales 100.977,71 100.581,73 101.679,83 106.801,93 112.183,96
TOTAL 2.224.977,71 2.543.181,73 2.910.669,83 ( 3.337.140,43| 3.827.073,23

Elaborado por: La autora

Si consideramos que se adquiere la misma cantidad de vehiculos de los que se vende el primer afio entonces son

180 unidades a un valor promedio de $11.800.

Se estima un incremento anual del 15% en el costo de los vehiculos por las medidas arancelarias que estd tomando

el gobierno actual.
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5.1.4. Estructura del Financiamiento

El financiamiento es el conjunto de recursos monetarios necesarios para
llevar a cabo una actividad economica. En el caso de nuestra
comercializadora vamos a combinar fuentes de financiamiento propias con

otras fuentes ajenas como lo indica el cuadro.

Cuadro N°44: Financiamiento

DESCRIPCION VALOR PORCENTAJE

CAPITAL PROPIO 150.000,00 7%
FINANCIAMIENTO 45.347,93 23%
TOTAL FINANCIAMIENTO 195.347,93 100%

Elaborado por: La autora
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Cuadro N°45: Préstamo para la financiacion

Elaborado por: La autora

Monto Interés Plazo semestres
45.347,93 10,50% 4,00
Semestres Préstamo Interés Amortiz. A+l Saldo deudor V.Mensual | V.Diario
1 45.347,93 4.761,53 | 11.336,98 [ 16.098,52 34.010,95| 2.683,09 89,44
2 34.010,95 3.571,15 | 11.336,98 | 14.908,13 22.673,97 2.484,69 82,82
3 22.673,97 2.380,77 | 11.336,98 | 13.717,75 11.336,98 2.286,29 76,21
4 11.336,98 1.190,38 | 11.336,98 | 12.527,37 - 2.087,89 69,60
ANO 1 ANO 2
T.INTERES 8.332,68 3.571,15
AMORT.DEUDA | 22.673,97 12.527,37
+SERV.DEUDA | 31.006,65 16.098,52
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5.2. Estados Financieros

Los estados financieros son informes que utilizan las instituciones para dar
a conocer la situacibn economica y financiera y los cambios que

experimenta la misma a una fecha o periodo determinado.
5.2.1. Estado de Resultados (Pérdidas y ganancias)

Muestra los efectos de las operaciones de una empresa y su resultado
final, ya sea de ganancia o de pérdida. Muestra también un resumen de
los hechos significativos que originaron un aumento o disminucién en el

patrimonio de la entidad durante un periodo determinado.
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Cuadro N°46: Estado de Pérdidas y Ganancias

DENOMINACION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos Operacionales : 2.280.430,00 2.752.128,00 3.320.793,36 4.011.982,70 | 4.840.616,61
(-)Costos de produccion 2.124.000,00 2.442.600,00 2.808.990,00 3.230.338,50 | 3.714.889,28
(=)Utilid.Bruta 156.430,00 309.528,00 511.803,36 781.644,20 | 1.125.727,34
(-)Gasto Operac. 100.977,71 100.581,73 101.679,83 106.801,93 |112.183,96
(=)Utilid.Operac. 55.452,29 208.946,27 410.123,53 674.842,27 | 1.013.543,38
(+) Ingresos no Operacionales
(=)Utilid. Antes de impuestos. 55.452,29 208.946,27 410.123,53 674.842,27 | 1.013.543,38
(-) 15% Utilid. Trab. 8.317,84 31.341,94 61.518,53 101.226,34 | 152.031,51
(=)Utilid.antes Imp. 47.134,45 177.604,33 348.605,00 573.615,93 | 861.511,87
(-)Imp./Renta 11.783,61 44.401,08 87.151,25 143.403,98 | 215.377,97
UTILIDAD NETA 35.350,83 133.203,25 261.453,75 430.211,94 | 646.133,91

Elaborado por: La autora
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5.2.2. Flujo de caja

El flujo de caja es un documento o informe financiero que muestra los flujos
de ingresos y egresos de efectivo que ha tenido una empresa durante un
periodo de tiempo determinado. Ademas de mostrar la entrada y salida de
efectivo, el flujo de caja nos permite saber si nuestro negocio tiene un déficit
0 un excedente, y con esta informacion determinar cada qué tiempo se
puede reinvertir o que opciones de financiamiento puedo brindar a los

clientes.
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Cuadro N°47: Flujo de Caja

DENOMINACION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos Operacionales : - 2.280.430,00 2.752.128,00 3.320.793,36| 4.011.982,70 | 4.840.616,61
(-)costos de produccion 2.124.000,00 2.442.600,00 2.808.990,00 [ 3.230.338,50 3.714.889,28
(=)Utilid.Bruta - 156.430,00 309.528,00 511.803,36 781.644,20 | 1.125.727,34
(-)Gastos Administrativos 89.135,17 93.591,93 98.271,53 103.185,10 108.344,36
(-)Gastos de Ventas 3.030,00 3.213,00 3.408,30 3.616,83 3.839,60
(-)Gastos Financieros 8.812,54 3.776,80 - - -
(=)Utilid. Antes de impuestos. - 55.452,29 208.946,27 410.123,53 674.842,27 1.013.543,38
(-) 15% Utilid.Trab. - 8.317,84 31.341,94 61.518,53 101.226,34 152.031,51
(=)Utilid.antes Imp. - 47.134,45 177.604,33 348.605,00 573.615,93 861.511,87
(-)Imp./Renta - 11.783,61 44.401,08 87.151,25 143.403,98 215.377,97
UTILIDAD NETA - 35.350,83 133.203,25 261.453,75 430.211,94 646.133,91
(+)Depreciaciones - 1.092,00 1.092,00 1.092,00 1.092,00 1.092,00
(-) Pago préstamos (capital) 23.979,70 13.248,78 -
(+)Amorti. Intangibles - 1.980,00 - - - -
Inversion en activos fijos -8.940,00 - - - - -
Inversién en activos intangibles -1.980,00
Inversién en capital de trabajo -184.680,43
(+)Valor Residual - - - - -
(+)Recuperacion Capital de Trabajo - - -
(=)FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO -195.600,43 14.443,14 121.046,46 262.545,75 | 431.303,94 647.225,91

Elaborado por: La autora
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5.2.3. Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio es el nivel minimo de ventas donde los costos fijos y

variables estan cubiertos, por ende es importante establecer el punto de

equilibrio como cero o en lo posible incrementar las ventas para ubicarnos

por encima del punto de equilibrio y asi obtener beneficio.

Cuadro N°48: Punto de Equilibrio

DENOMINACION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Depreciacién y amortizacion int. 1.092,00 1.092,00 1.092,00 1.092,00 1.092,00
Gastos administrativos fijos 89.135,17 93.591,93 98.271,53 103.185,10 108.344,36
Gastos de ventas fijos 3.000,00 3.180,00 3.372,00 3.576,90 3.795,68
Imprevistos Gastos Ventas 30,00 33,00 36,30 39,93 43,92
Total Costos Fijos 93.257,17 97.896,93 102.771,83 107.893,93 113.275,96
B. COSTOS VARIABLES:
Materias Primas y materiales 2.124.000,00 2.442.600,00 | 2.808.990,00 | 3.230.338,50 | 3.714.889,28
Repatrticion utilidades e Impuestos 20.101,46 75.743,02 148.669,78 244.630,32 367.409,48
Total Costos Variables 2.144.101,46 | 2.518.343,02 | 2.957.659,78 | 3.474.968,82 | 4.082.298,75
DENOMINACION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
A. Total Costos Fijos 93.257,17 97.896,93 102.771,83 107.893,93 113.275,96
B. Total Costos Variables 2.144.101,46 | 2.518.343,02 | 2.957.659,78 | 3.474.968,82 | 4.082.298,75
TOTAL COSTOS(A+B) 2.237.358,63 2.616.239,95 3.060.431,61 | 3.582.862,76 | 4.195.574,71
TOTAL COSTOS COMPROBACION | 2.245.079,17 2.618.924,75 3.059.339,61 | 3.581.770,76 | 4.194.482,71
INGRESOS POR VENTAS 2.280.430,00 | 2.752.128,00 | 3.320.793,36 | 4.011.982,70 | 4.840.616,61
C.F.
Y.E.: 1.559.955,42 | 1.152.447,37 | 939.830,47 | 806.065,94 | 723.081,32 |
1 - (C.V./Vtas)
% 68,41% | 41,87% | 28,30% | 20,09% | 14,94% |

Elaborado por: La autora
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5.3. Evaluacién Financiera

5.3.1. Determinacion de la tasa de descuento

La tasa de descuento es la tasa minima que debe generar un proyecto, en

ésta tasa estan considerados aspectos como la inflacion, costos de

oportunidad, interés bancario, entre otros.

Cuadro N°49: Tasa Minima Aceptable de Rendimiento

% APORTACION TMAR PONDERACION
SOCIOS 7% 20,9% 16,0%
CREDITO 23% 10,5% 2,4%
TMAR GLOBAL 18,48%

Elaborado por: La autora

5.3.2. Criterios de Evaluacion

5.3.2.1. Valor Actual Neto (VAN)

El valor actual neto consiste en encontrar la diferencia existente entre el

valor actualizado de los flujos de beneficio y el valor actualizado de las

inversiones y otros egresos en efectivo.

VAN =1,

FC, FC,

=4 -2 4+
A+i)"  (1+i)? (L+i)"

Cuadro N°50: Valor Actual Neto

ANO 1 | | ANO 2 | | ANO 3

ANO 4 |

ANO 4
16054,78 121898,98 262545,75 431303,94 647225,91
(1+0,1848)! (1+0,1848)2 (1+0,1848)3 (1+0,1848)* (1+0,1848)°
16054,78 121898,98 262545,75 431303,94 647225,91
1,1848 1,40375104 1,66316423 1,97051698 2,33466852
13.550,84 86.840,86 157.866,89 218.892,81 277.246,45
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TMAR 18,48%
ANOS FLUJO NETO ANUAL FLUJO ACTUALIZADO

0 -195.600,43 -195.600,43
1 16.054,78 13.550,84
2 121.898,98 86.840,86
3 262.545,75 157.866,89
4 431.303,94 218.892,81
5 647.225,91 277.246,45

V.A.N. = 949.998,29

Elaborado por: La autora

5.3.2.2.

La tasa interna de retorno permite determinar el nivel de rentabilidad

Tasa Interna de Retorno (TIR)

anual promedio que tendra la inversion realizada. La TIR puede utilizarse

como un indicador de rentabilidad y es utilizado para decidir sobre la

aceptacion o rechazo de un proyecto. Para que el proyecto sea aceptado

la TIR tiene que ser mayor a cero.

Cuadro N°51: Tasa Interna de Retorno

ANOS FNC FACTOR DE ACT. | VAN MENOR | FACTOR DE ACT. | VAN MAYOR
20% 82%
0 -195600,4 -195600,4 -195600,4
2016 16054,8 0,833333 13379,0 0,549451 8821,3
2017 121899,0 0,694444 84652,1 0,301896 36800,8
2018 262545,8 0,578704 151936,2 0,165877 43550,3
2019 431303,9 0,482253 207997,7 0,091141 39309,5
2020 647225,9 0,401878 260105,6 0,050078 32411,5
72% 522470,1 -34707,0
522470,1
TIR= 20+(82-20)
522470,1 34707,0
TIR= 32 522470,1
557177,1
TIR= 82 0,94
TIR= 77 %

Elaborado por: La autora
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5.3.2.3. Periodo de recuperaciéon de la inversién
Cuadro N°52: Periodo de Recuperacion
INVERSION 195.600,43
ANOS FNC > (FNC)
1 16.054,78 16.054,78
2 121.898,98 137.953,76 | Periodo Recuperacion
3 262.545,75 400.499,51 2,68
4 431.303,94 831.803,46
5 647.225,91 1.479.029,36
PERIODO DE RECUPERACION= 2,68 Afos
0,68 X 12 8,16 Meses
0,16 X 30 4,80 Dias

LA INVERSION SERA RECUPERARA EN 2 ANOS 8 MESESY 4 DIAS

Elaborado por: La autora

5.3.2.4.

Relacién beneficio / costo

La relacion del beneficio / costo nos permite determinar como retornan los

ingresos en funcioén de los egresos, es preferible que este valor sea mayor

a uno.
Cuadro N°53: Relacién Beneficio Costo
ACTUALIZACION COSTO TOTAL ACTUALIZACION DE INGRESOS
FACTOR DE FACTOR DE
ANOS COSTO ACT. COSTO INGRESO ACT. INGRESO
TOTAL 20,0% |ACTUALIZADO| TOTAL 20,0% ACTUALIZADO
2016| 2224497,85| 0,833333 1853748,21 | 2280430,00|  0,833333 1900358,33
2017| 2542976,08| 0,694444 1765955,61 | 2752128,00|  0,694444 1911200,00
2018| 2910669,83| 0,578704 1684415,41 | 3320793,36|  0,578704 1921755,42
2019| 3337140,43| 0,482253 1609346,27 | 4011982,70|  0,482253 1934791,04
2020| 3827073,23| 0,401878 1538014,90 | 4840616,61|  0,401878 1945335,25
8451480,40 9613440,04
INGRESO ACTUALIZADO
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RELACION BENEFICIO
COSTO=

RELACION BENEFICIO
COSTO=

RELACION BENEFICIO
COSTO=

9613440,04

COSTO ACTUALIZADO

8451480,40

1,14

Nuestra relacion es de 1,14, lo cual quiere decir que por cada ddlar que la

comercializadora invierta tendra 0,14

5.3.2.5.

centavos de utilidad.

Analisis de sensibilidad

El andlisis de sensibilidad es una herramienta que nos permite visualizar

de forma inmediata las consecuencias de que exista una variacion en los

ingresos de la empresa, para nuestro analisis de sensibilidad se consideré

una variacion del +/- 5% en los ingresos.

Cuadro N°54: Estado de Resultados

(Sensibilidad +5%)

DENOMINACION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos Operacionales : 2.394.451,50 2.889.734,40 3.486.833,03 4.212.581,84 5.082.647,44
(-)Costos de produccién 2.124.000,00 2.442.600,00 2.808.990,00 3.230.338,50 3.714.889,28
(=)Utilid.Bruta 270.451,50 447.134,40 677.843,03 982.243,34 1.367.758,17
(-)Gasto Operac. 89.135,17 93.591,93 98.271,53 103.185,10 108.344,36
(=)Utilid.Operac. 181.316,33 353.542,47 579.571,50 879.058,23 1.259.413,81
(+) Ingresos no Operacionales
(=)Utilid. Antes de impuestos. 181.316,33 353.542,47 579.571,50 879.058,23 1.259.413,81
(-) 15% Utilid.Trab. 27.197,45 53.031,37 86.935,73 131.858,73 188.912,07
(=)Utilid.antes Imp. 154.118,88 300.511,10 492.635,78 747.199,50 1.070.501,74
(-)Imp./Renta 38.529,72 75.127,77 123.158,94 186.799,87 267.625,43
UTILIDAD NETA 115.589,16 225.383,32 369.476,83 560.399,62 802.876,30
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Cuadro N°55: Estado de Resultados

(Sensibilidad -5%)

DENOMINACION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ingresos Operacionales : 2.166.408,50 2.614.521,60 3.154.753,69 3.811.383,57 4.598.585,78
(-)Costos de produccién 2.124.000,00 2.442.600,00 2.808.990,00 3.230.338,50 3.714.889,28
(=)Uitilid.Bruta 42.408,50 171.921,60 345.763,69 581.045,07 883.696,50
(-)Gasto Operac. 100.977,71 100.977,71 100.977,71 100.977,71 100.977,71
(=)Uiilid.Operac. -58.569,21 70.943,89 244.785,98 480.067,36 782.718,79
(+) Ingresos no Operacionales

(=)Uiilid. Antes de impuestos. -58.569,21 70.943,89 244.785,98 480.067,36 782.718,79
(-) 15% Utilid.Trab. 10.641,58 36.717,90 72.010,10 117.407,82
(=)Uiilid.antes Imp. -58.569,21 60.302,31 208.068,08 408.057,25 665.310,97
(-)Imp./Renta - 15.075,58 52.017,02 102.014,31 166.327,74
UTILIDAD NETA -58.569,21 45.226,73 156.051,06 306.042,94 498.983,23
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Cuadro N°56: Andlisis de sensibilidad con disminucion del 5% en los ingresos

ggi? INGRESO INGRESO ACTUALIZACION
_|originaL | ORIGINAL DISMINUIDO FLUJO | L ACTOR ACT. | VALOR ACTUAL | FACTOR ACT. | VALOR ACTUAL
ARNOS NETO
5% 4% 12%
-195600 -195600 -195600
2012| 2224497,85 2280430,00| 2166408,50 -58089|  0,961538 -55855,14|  0,892857 -51865,49
2013 | 2542976,08 2752128,00| 2614521,60 71546|  0,924556 66147,86|  0,797194 57035,65
2014| 2910669,83 3320793,36| 3154753,69|  244084|  0,888996 216989,66|  0,711780 173734,07
2015| 3337140,43 4011982,70| 3811383,57| 474243|  0,854804 405385,02|  0,635518 301390,09
2016| 3827073,23 4840616,61| 4598585,78|  771513|  0,821927 634127,08|  0,567427 437776,94
60% 1071194,04 722470,83
NUEVO TIR=  4+(12-4) 1071154,04
853771,56 - 549320,73
NUEVO TIR= 12 LA
348723,22
NUEVO TIR= 12 3,071760054
NUEVO TIR= 37 %
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PASO 1 DIFERENCIA DE
TIR

DIFERENCIA DE TIR TIR PROYECTO- TIR NUEVO

DIFERENCIA DE TIR 71%-37%

DIFERENCIA DE TIR 34%

PASO 2 PORCENTAIJE DE VARIACION

% VARIACION= (DIF.TIR/TIR DEL PROYECTO)*100
% VARIACION= (34%/71%)*100
% VARIACION= 47,89 %
SENSIBILIDAD
SENSIBILIDAD= % VARIACION/NUEVO TIR
SENSIBILIDAD= (47,89%/34%)
SENSIBILIDAD= 1,41 > 1

El proyecto si es sensible a la disminucion de la inflacion anual del 5% en sus
ingresos para la proyeccion de los 5 afios.

5.4. Conclusiones del analisis financiero

El analisis realizado nos permite demostrar la factibilidad del proyecto y
podemos confirmar que a partir del tercer afio ya se pueden percibir utilidades,
ya que a partir de ese afo se recupera el capital invertido. A pesar de que la

inversion por accionista sea bastante considerable es lo que se invierte en el
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negocio de manera informal con la diferencia de que aqui es una inversion

segura.

Con respecto a las pruebas de sensibilidad, se pudo comprobar que no es
recomendable que el nivel de ingresos disminuya en mas de un 5% ya que
esto provocaria perdidas para la empresa y dificultades para la recuperacion

de la inversion.
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CAPITULO VI

6. PROPUESTA ADMINISTRATIVA
6.1. LaEmpresa
6.1.1. Nombre de la empresa o razon social

La eleccion del nombre de una empresa es sumamente importante para su
funcionamiento, ya que de esto depende la imagen que se presente ante el
cliente. Por esta razén es necesario tomar en cuenta algunos detalles,como la
claridad del mensaje que se quiere dar a conocer, originalidad y simpleza; esto

permitird a los consumidores identificarse facilmente con nuestra empresa.

Considerando éstas caracteristicas se ha seleccionado el siguiente nombre,
logotipo y slogan:

NOSOTROS SABEMOS DE AUTOS



6.1.2. Titularidad de la empresa

AUTO KAT se constituira como una Compariia de Responsabilidad Limitada,
ya que se contrae entre tres socios que Unicamente responden por las
obligaciones sociales hasta el monto de sus aportaciones personales. Cada
socio aportara con un valor de $50.000 que representa aproximadamente el
64% de la inversion total requerida. Es importante recalcar que la
responsabilidad civil se limita al monto del capital aportado por cada socio.

6.1.3. Tipo de Empresa

Para definir el tipo de empresa se toman en cuenta algunas clasificaciones,
segun el sector de actividad nuestra comercializadora pertenece al sector
terciario, el cual abarca a todas las empresas que brindan servicios, este tipo
de empresas tienen como principal elemento a la capacidad humana para

realizar los trabajos fisicos e intelectuales.

Por otro lado se la puede clasificar segun el ambito de actividades, en vista de
que tanto las instalaciones como las actividades productivas seran dentro de
la ciudad de Quito se constituye la empresa como local.

6.2. Base filos6fica
6.2.1. Misién

Somos una empresa cuyo objetivo es brindar a nuestra clientela la mejor
opcién en vehiculos usados. La satisfaccion de nuestros clientes es o mas
importante y para ello contamos con el personal adecuado que se asegurara
de que usted se lleve un auto de primera, con garantia y con precios accesibles

para todos los bolsillos; haciendo de su suefio una realidad.
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6.2.2. Visioén

Para el 2019 nos constituiremos como una de las mejores comercializadoras

de vehiculos usados en la ciudad de Quito, ampliando nuestras sucursales

para estar al alcance de nuestra fiel clientela.

6.2.3. Principios y valores

6.2.3.1. Principios

El buen trato a las personas, tanto a los clientes como al personal de la

organizacion.

Respeto a las normas y reglamentos establecidos por la organizacion.

Eficiencia en todas las actividades, lo cual nos permitira fidelizar a nuestra
clientela.

Ofrecer precios justos, que sean competitivos en el mercado y cuyo
objetivo sea siempre el bienestar de nuestra clientela.

6.2.3.2. Valores

Honestidad.- es uno de los valores méas importantes de la organizacion,
nuestros trabajadores se comprometen a obrar con la verdad por delante,
sin tener intenciones de perjudicar ni a la empresa, a sus comparieros o a

la clientela.

Puntualidad.- es importante que todos los procesos o0 tramites
correspondientes a la venta y compra de vehiculos se realicen con la
agilidad que dicha actividad amerite, siempre enfocandonos en cumplir con

todo a tiempo.
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e Responsabilidad.- el personal debe comprometerse a cumplir a cabalidad

con las tareas que se les sean asignadas.

6.3.Estructura legal

6.3.1. Conformacion de Capital

El capital de AUTO KAT estara conformado por 3 accionistas con las

siguientes especificaciones.

Cuadro N°57: Conformacion de Capital

Pablo Hinojosa $ 60.000,00 | $ 1,00 40,00%
Alejandro Recalde | $ 50.000,00 | $ 1,00 33,33%
Katherine $ 40.000,00 | $ 1,00 26,67%
Hinojosa

Total $150.000,00 100,00%

Elaborado por: La autora

6.3.2. Constitucién

La Constitucion juridica de la comercializadora sera Compafiia Limitada,
regida por la Constitucion de la Republica, leyes y reglamentos vigentes de la
Republica del Ecuador. La misma que sera regulada por parte de la

Superintendencia de Compaiiias.

El capital de la compafia estd compuesto por las aportaciones de los socios y
el mismo no puede ser menor al monto fijado por el Superintendente de
Compaifiias. Estara dividido en participaciones expresadas en la forma que

sefale el Superintendente de Compaiiias.
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6.3.3. Marco Legal

Las comparfias andnimas o de responsabilidad limitada, cuyas acciones o
participaciones estuvieren concentradas en una sola persona natural, deberan
aumentar por lo menos a dos el numero de sus socios 0 accionistas, 0
transformarse en empresas unipersonales de responsabilidad limitada, con la
intervencién del socio Unico, que debera ser persona natural, dentro del plazo

de un afo contado a partir de la vigencia de esta Ley.

6.4.0rganizaciéon y recursos humanos
6.4.1. Organigrama estructural
Los organigramas estructurales permiten representar graficamente la

conformacion jerarquica de las empresas, es ideal para que el personal esté
al tanto de sus responsabilidades, sus autoridades inmediatas y a qué area

pertenecen.
Grafico N°24: Organigrama estructural
Gerencia
Contadora =
l l
Administracion | ‘ Ventas
Mensajero Personal de Personal de

' Limpieza ‘ ventas

Elaborado por: La autora
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6.4.2. Descripcion de funciones

Gerente

Representar a la Empresa como persona juridica y representante legal.

Dirigir y coordinar las actividades de la compafiia y velar por la correcta y

eficiente marcha de la misma.

Estudiar el mercado y la competencia con frecuencia para innovar y

mejorar la empresa.
Seleccionar, contratar y remover al personal de la empresa.
Planear y desarrollar objetivos a corto y largo plazo.

Adoptar los reglamentos, manuales de funciones y dictar normas y
procedimientos necesarios para el cumplimiento de las actividades de la

empresa.
Negociar la compra de vehiculos usados previo al respectivo diagndstico.
Supervisar el trabajo de todas las dependencias.

Administrar de forma eficiente y efectiva los recursos de la empresa.

Participar conjuntamente con el personal en la evaluacion de los resultados

del proceso de ventas.

Evaluar el trabajo del personal y presentar informes mensuales de su

asistencia.

Contadora

Llevar un control de todos los libros, registros y formularios, asi como

responsabilizarse por su conservacion, integridad e inviolabilidad.

129



e Elaborar los balances y estados financieros de la empresa
e Llevar un registro de los ingresos y egresos de la empresa.

e Conservar en su poder todos los documentos legales que regulan el

funcionamiento de la empresa.

e Estara a cargo de los fondos de la caja chica y llevara un registro de los

movimientos que se realicen en la misma.

o Va a participar en la elaboracion del presupuesto anual para la
empresa.

o Cancelar al IESS, los aportes de los servidores de la compaiiia, realizar
las actividades de agente de retencion y proceder al pago de los impuestos
de forma oportuna

e Se encargara de presentar los informes financieros cada vez que gerencia

lo requiera.
e Firmar conjuntamente con el gerente los cheques y comprobantes de pago
e Elaboracion y control de los inventarios de los muebles e inmuebles.
e Custodiar los contratos de compra y venta de todos los vehiculos.

e Custodiar las llaves de los vehiculos.

Jefe de Ventas

e Programar, organizar, dirigir, ejecutar y controlar las actividades

operacionales realizadas por el personal a su cargo.

e Debe llevar el control del stock de vehiculos y el tiempo que permanecen
en el patio.
e Estudiar el mercado y sus tendencias para conocer cuales son los modelos

mas vendidos y sus precios de venta en el mercado.
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¢ Manejar la publicacion en las paginas de internet y ademas responder a las
dudas que se generen en ese medio.
e Dar apoyo al personal bajo su cargo en las negociaciones de compra y

venta de los vehiculos.

Vendedores

Compra de vehiculos

¢ Verificar que el vehiculo no tenga ningun gravamen, impedimento de venta,
multas de transito ni que se encuentre dentro de un proceso legal judicial,
tramites que se realizaran en la policia.

e Verificar el estado del vehiculo por medio del diagnéstico mecéanico.

e Negociar el mejor precio para el auto y en caso de terminada la compra

indicar a las jefaturas para que se cumpla con el pago.

Venta de vehiculos

e Dar un trato amistoso y cordial a los clientes, e informarles del estado del
vehiculo, contestando todas las inquietudes que tengan.

e Cuando se pacte el precio y se concrete la negociacion, entregarle el
certificado del diagndstico del vehiculo y entregarle el contrato
debidamente legalizado ante un notario.

e Hacer que proceda a cancelar el valor del vehiculo en contabilidad para
gue se formalice el negocio.

e Hacer firmar un contrato de compra venta del vehiculo y un documento
para realizar la acta de reconocimiento de las firmas.

e Informar a contabilidad para que proceda a realizar el pago respectivo por

el valor de la compra del vehiculo.
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Jefe administrativo

e Programar, organizar, dirigir, ejecutar y controlar las actividades

operacionales realizadas por el personal a su cargo.

e Supervisar que sus dependencias realicen adecuadamente las actividades
establecidas.

e Llevar un inventario de el material utilizado por su personal y controlar el
buen uso del mismo.

e Sera el responsable de verificar que todas las instalaciones estén en
perfecto estado.

e Realizar las recaudaciones por las ventas de vehiculos, diagnésticos y
servicios que presta la compafia adjuntando toda la documentacion que
justifigue y diariamente realizar un parte de recaudaciones y maximo al dia

siguiente realizar los depositos en el banco.

Personal de Limpieza

e Lavar, encerar y darle el mantenimiento respectivo, para que el vehiculo
este en perfecto estado

e Mantener limpios todos los dias los vehiculos

e Colocar en el vehiculo el afio de fabricacién, kilometraje y mas
caracteristicas.

e Revisar que el patio este limpio y que los vehiculos estén correctamente
ubicados

e Revisar que las instalaciones de la compafia se encuentren totalmente

aseadas.
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Mensajero

e Realizar todas las transacciones bancarias que se presenten durante el
dia.

e Encargarse del traslado de documentos entre la empresa y las distintas
instituciones, como son bancos, IESS, Registro Mercantil, Jefatura de
Transito, Notarias, entre otros.

e Otras funciones que se le asignen.

6.4.3. Aspectos Laborales
Reglamento Interno

El reglamento interno de trabajo es un documento de suma importancia en
toda empresa, debido a que se convierte en norma reguladora de las

relaciones internas de la empresa con el trabajador
Contratos Laborales

Los contratos que, de acuerdo con el tipo de actividades que se van a realizar en

la empresa, se mantendran con los trabajadores los siguientes tipos de contratos:

e El contrato de tiempo fijo: Cuando las partes pueden determinar la duracion
del contrato. La duracién minima de estos contratos es un afio. Para dar por
terminado el contrato de tiempo fijo, la parte interesada debe avisar por escrito
su interés de que el contrato termine, por lo menos un mes antes de la fecha
de terminacion del contrato original. Sin este aviso, el contrato se prorrogara
automaticamente.

e El contrato por tiempo indefinido: No tienen duracion predeterminada por
las partes o por la naturaleza de que se trata. La duracion minima de estos
contratos es un afo, este contrato podra renovarse cuantas veces sea

necesario.
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El contrato de temporada: Celebrado entre un empleador y un trabajador
para que realice trabajos ciclicos o periédicos, en razén de la naturaleza
discontinua de sus labores, gozando estos contratos de estabilidad, entendida,
como la preferencia a ser llamados a prestar sus servicios en cada temporada
que se requieran. Se configurara el despido intempestivo si no lo fuere.

El contrato eventual: Se realiza para satisfacer exigencias circunstanciales,
tales como reemplazo de personal que se encuentra ausente, en cuyo caso,
en el contrato debera justificarse la ausencia. También se podra celebrar
contratos eventuales para atender una mayor demanda de produccién, en

cuyo caso el contrato no podra tener una duracion mayor de seis meses.

Seguridad Social

Celebrar un contrato de trabajo
Inscribir el contrato de trabajo en el Ministerio de Relaciones Laborales.

Afiliar a tu trabajador a la Seguridad Social (IESS), a partir del primer dia

de trabajo, inclusive si es a prueba.

Tratar a los trabajadores con la debida consideracién, no infiriéndoles

maltratos de palabra o de obra.
Sueldo basico que se debe pagar es de 354.00 usd ( RMU 2015).

Asumir el porcentaje(9.35%) que corresponde al empleador por la

seguridad social

Y se aplicara el Capitulo IV de la Codificacion del Cédigo del trabajo.
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6.4.4. Seqguridad social y salud ocupacional

El objetivo es proveer y garantizar de seguridad, proteccion y atencién a cada
uno de los empleados de la empresa. Debido al incremento de accidentes en
las zonas laborales es necesario contar con un plan que sirva de guia para
minimizar los riesgos y atender los infortunios en caso de que se lleguen a

presentar.
El programa de salud ocupacional cuenta con elementos para cumplir con

esos objetivos, los cuales incluyen evaluacion médica a los empleados,

investigacion de los posibles riesgos y difundir las normas para evitarlos.
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CAPITULO VII

7. IMPACTOS
El nivel de impacto de determinara a través de la siguiente escala:

Cuadro N°58: Valoraciéon de Impactos

Tipo de Impacto Valoracién

Alto Negativo -3
Medio Negativo -2
Bajo negativo -1
No hay impacto 0
Bajo positivo 1
Medio positivo 2
Alto positivo 3

7.1.Impacto econémico

Como impacto econdmico podemos decir que la creacibn de la
comercializadora beneficiara a algunas partes involucradas, por un lado los
propietarios 0 SOCIOS g@eneraran ganancias en muy poco tiempo,
permitiéndoles recuperar su inversion rapidamente. Al ser una empresa
comercializadora de vehiculos somos una opcion para atraer la inversion de
muchas personas lo cual beneficia al pais. Finalmente las utilidades generadas

por la empresa seran reinvertidas para cumplir con los objetivos de expansion.



Cuadro N°59: Impacto econémico

Indicador

Oferta de trabajo X 3
Mayor capacidad de 1
Compra X

Estabilidad Econdmica X 3
TOTAL 1 6 7

Nivel de Impacto: 7/3 = 2.3
Impacto medio positivo: 2

7.2.Impacto social

La comercializadora de vehiculos no solo generara empleo para algunas
personas sino también ofrece la posibilidad de inversion para la formacién de
una sociedad. Ademas el objetivo de la empresa es mitigar los riesgos que
corren los comerciantes de vehiculos al acudir a la feria de autos, la sociedad

se vera beneficiada al poder acudir a un lugar seguro y con facilidades de

pago.

Cuadro N°60: Impacto social

Indicador

Calidad de Vida X 2
Seguridad X 3
Desempenio laboral X 3
TOTAL 2 6 8
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Nivel de impacto: 8/3= 2.6

Impacto alto positivo: 3

7.3.Impacto cultural

Nuestro proyecto generara conciencia acerca de los riesgos que corren los
comerciantes al desenvolverse en un entorno sin regulaciones, se pretende
crear una cultura de compra y venta en la cual todas las partes se vean
beneficiadas y ademas se vera reflejado en otro tipo de negocios, para asi
dejar a un lado el comercio informal y ser parte de un entorno competitivo y

exitoso.

Cuadro N°61: Impacto cultural

Indicador

Crear conciencia X 2
Seguridad X 3
Entorno X 3
TOTAL 2 6 8

Nivel de impacto: 8/3= 2.6

Impacto alto positivo: 3
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7.4.Impacto Ambiental

La creacion de la empresa genera un gran impacto a nivel ambiental ya que el
producto que se comercializa son vehiculos y lamentablemente esto
contribuye a la contaminaciéon por la emisibn de gases. Por ser autos de
segunda entonces los gases que se emanan generan un mayor impacto en el
ambiente. Para nosotros es extremadamente importante causar el menor
impacto posible y por ello se pondra mucho énfasis en la revision mecénica de

los vehiculos que se adquiera.

Cuadro N°62: Impacto Ambiental

Indicador

Emisién de gases X

Neumaticos X

Partes y piezas en

deterioro X

TOTAL -3 -4 -7

Nivel de impacto: -7/3=-2.3

Impacto alto negativo: -2
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7.5.Resumen de Impactos

Después de analizar uno a uno los impactos que genera nuestro proyecto, se
puede determinar el resumen de impactos en el cual se aprecia que a pesar
de estar muy bien en tres de los impactos mas importantes para la sociedad,
nos vemos notablemente perjudicados por el dafio que podemos provocar en
el medio ambiente.

Cuadro N°63: Resumen de impactos

Tipo de Impactos

Impacto Econdmico X

Impacto Social X
Impacto Cultural X
Impacto Ambiental X

TOTAL -2.3 2.3 5.2 5.2

Nivel de impacto: 5.2/4= 1.3

Impacto bajo positivo: 1.3
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CONCLUSIONES

Se determiné que la implementacion de una comercializadora de

vehiculos usados tiene un alto grado de factibilidad.

El estudio de mercado nos permite saber que la cantidad de demanda
insatisfecha es bastante grande, lo cual de cierta forma nos asegura el

mercado y por lo tanto el éxito de la empresa.

El estudio técnico permiti6 conocer la ubicacién estratégica de la

empresa para asegurar el éxito de la misma.

Determinamos la viabilidad del proyecto aplicando los indicadores
financieros. Ademas existe la pauta para saber cuanto debe ser el
ingreso minimo de la compafia para que funcione bien y genere
utilidad.

Se establecié la estructura de la empresa y los lineamientos bajo los

cuales se manejara. Esto permitira el buen funcionamiento de la misma.
Se determin6é como incide la empresa sobre cada uno de los aspectos

en los que se puede generar impactos, sean estos positivos o

negativos.
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RECOMENDACIONES

Actualizarse continuamente en los conocimientos administrativos,
contables y técnicos, capacitando al personal ejecutivo y operativo para

mejorar la gestion y el servicio.

Se debe estar siempre al tanto de las necesidades de los clientes y de
los cambios que se den en el mercado para realizar las innovaciones

pertinentes en la empresa.

Un control periédico de los indicadores financieros permitira prevenir

posibles pérdidas o reduccion en las utilidades.

Para que la empresa sea lider y pueda alcanzar sus objetivos es
necesario que la filosofia empresarial sea conocida y aplicada por todos

los miembros de la empresa.

Para la creacién de la empresa se debe seguir todos los tramites

indicados en la ley de compafiias y que se recoge en el proyecto.

Ya que la demanda de vehiculos crece notablemente, se recomienda la
ampliacion del patio de exhibicion después de los primeros 5 afios o0 en
su defecto la creacién de una nueva sucursal, para asi abarcar mas

mercado.
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Disponible en : http://www.sri.gob.ec/web/guest/pago-de-matricula-y-

proceso-de-matriculacion
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ANEXOS

ENCUESTA

. Ha comprado alguna vez un vehiculo usado? (marca con una X)

Si
No

. Cada qué tiempo cambia de vehiculos?

Menos de 2 afios
De 3 a 5 afios
Mas de 5 afios

. A'la hora de comprar un vehiculo de los siguientes factores defina su
posicion. (En escala siendo 5 la mas importante y 1 la que no es
importante en absoluto).

Estado mecéanico

Papel del vehiculo

Procedencia (placas)

Verificacion del nimero chasis y motor

. ¢ Como revisa Usted el aspecto mecanico de los vehiculos en el
momento de comprar?

Criterio propio
Mecénico conocido
Diagndstico por un
concesionario

. ¢ Para decidir la compra del vehiculo identifique su grado de
importancia? (1 al 5)

Estado de la carroceria
Estado del interior
Estado mecéanico

El precio del Vehiculo
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. ¢ Después de efectuado la compra ha tenido problemas y cuales se
han sido?

SI
NO

. Cuales han sido?

Legales

Fallas mecanicas

Pintura y acabados

. Determine su preferencia por la ubicacion del patio de autos

Norte

Sur

Centro

Valles

. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por tramitacion legal?

35 a 45 délares

46 a 55 délares

56 a 65 délares
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