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CAPITULO 1.- INTRODUCCION. 

La Federaci6n de Transportistas Urbanos del Guayas (F.E.T.U.G.) 

actualmente esta en plan de agrupar las cooperativas del Guayas para que se 

pueda realizar un alza de los pasajes por los motivos que existe un descontento 

de parte de los choferes profesionales al momento de comprar algun repuesto o 

llantas cuando es el cambio, por los motivos de los altos impuestos a las 

importaciones de los repuesto de los vehiculos y sus llantas respectivamente. 

En las ultimas decadas las cooperativas de transportes de Ia provincia del 

Guayas no han contado con un servicio que las puedan respaldar en Ia 

distribuci6n de sus repuestos, o en el cambio de llantas semestrales como aplica 

Ia ley de transito para Ia seguridad de los usuarios. La propuesta de Banrecoop 

S.A. es poder brindar ese servicio, no como un medio de distribuci6n en un Iugar 

de venta al publico, sino en cambio tener acceso directo en cada cooperativa 

que pertenece al gremio F.E.T.U.G. 

Todas las cooperativas de transporte asociadas a Ia F.E.T.U.G., suman 

en su totalidad 4.600 (Taller Nestlac, 2009) unidades de transporte 

aprox1madamente, ya sean buses, busetas, colectivos, entre otros. Todo este 

gran potencial de consumo es un mercado recurrente, cautivo y nunca se han 

puesto de acuerdo sus propietarios, por lo que, si unieran pensamientos y 

criterios en un bien comun, podrian abaratar costos en Ia adquisici6n de los 

repuestos. 

1.1 Antecedentes 

Todas las cooperativas de transporte asociadas a Ia F.E.T.U.G., suman 

en su totalidad 4.600 (Taller Nestlac, 2009) unidades de transporte 

aproximadamente; ya sean buses, busetas, colectivos, etc. Todo este gran 

potencial de consumo es un mercado recurrente, cautivo y nunca se han puesto 

de acuerdo sus propietarios. Ademas tienen un alto arancel en las importaciones 

de los repuestos y especialmente a las llantas, ya que este ha s do el mayor 

problema que tienen los propietarios de los buses con el Gobierno y Ia C.T.G. 

"Comisi6n de Transito del Guayas" ya que al momento de matricu aci6n de los 

buses son rechazados y circulan sin permisos. Ellos decian que el pasaje 

popular iba a tener un incremento de 18 a 21 centavos y el pasaje ejecutivo de 

25 a 42 centavos, esto representa un 17% para el popular y un 80% para el 

ejecutivo (Revista Vistazo, 2009). Por motivo de todo esto los transportistas se 

sienten perjudicados por Ia fijaci6n del precio durante mas de 6 alios mientras 

que los repuestos y llantas tienen una variabilidad alta en el precio. 
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1.2 Justificaci6n 

Se ha escogido este lema ~BANRECOOP S.A." ya que en Ia actualidad los 

duenos de los buses se quejan con las cooperativas por Ia dificil adquisici6n de 

los repuestos y llantas por motivo que ninguna cooperativa de Ia F.E.T.U.G. 

dispone de los servicios que brinda este proyecto y porque los neumaticos son Ia 

partes mas primordiales de los buses. 

1.3 Breve descripci6n de Ia propuesta. 

La propuesta que realiza Banrecoop S.A. a las cooperativas afiliadas a Ia 

F.E.T.U.G. es que se desea llegar a los duenos de las unidades directamente sin 

intermediaries para que se sientan beneficiados en las compras de las llantas, 

lubricantes, filtros y repuestos; y estos le salgan a buenos precios y tener en 

buen estado las unidades de las cooperativas y asi lograr tener un buen 

desempef\o y sobre todo seguridad al transportar los pasajeros. 
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CAPITULO 2.- OBJETIVOS DEL PROYECTO. 

2.1 Objetivo General 

• Oeterminar Ia factibilidad econ6mica tecnica y financiera que tendria 

BANRECOOP S.A. que atienda a las cooperativas de Ia FETUG 

2.2 Objetivos Especificos 

• Establecer los requerimientos tecnicos, fisicos para Ia instalaci6n de 

BANRECOOP S.A. 

• Comprobar que tan factible es Ia implementaci6n de este tipo de servicio 

en Ia F.E.T.U.G. 

• Realizar un analisis econ6mico y financiero para cerciorarnos de que tan 

rentable seria Ia realizaci6n del producto. 

• Estudiar el mercado de vehlculos automotores de Ia FETUG para tener 

un enfoque mas especifico de las necesidades que frecuentemente 

tienen. 
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CAPITULO 3.- METODOLOGiA. 

3.1 La manera en que se desarrollara el proyecto. 

El metodo a desarrollar el proyecto es traves de un censo via telef6nica 

por medio de las cuales se pudo constatar que Ia mayoria de los dirigentes y 

duenos de buses no cuentan con un proveedor fijo de los cuales puedan 

conseguir sus repuestos y/o mantenimientos. Estudio de los competidores yendo 

a preguntar los precios de cada uno y de esa manera poder analizar y estimar el 

precio mas competitive del mercado, y tener una referencia de los precios del 

mercado. 

Todos esos datos son de apoyo para que Ia companla Banrecoop S.A. 

tenga en conocimiento el mercado que podra abarcar, las necesidades y sobre 

todo el confort de los transportistas al saber que cuentan con una empresa que 

los puede proveer de sus materiales de trabajo que son las llantas y de esta 

manera evitar ser amonestados por Ia ley y sobre todo poner en riesgo las vidas 

de los usuaries de transporte publico. 

3.2 Son los procedimientos que se llevaran a cabo para Ia puesta en 

marcha. 

Se realiz6 un analisis financiero por medio de Ia cual se explica c6mo 

sera distribuido los gastos y costos de nuestros productos ya que traves de esto 

se pudo evaluar el precio competitive para el mercado, las encuestas realizadas 

fueron de ayuda para calcular nuestra demanda si en el mercado actual los 

transportistas constan con proveedores fijos o si se encuentran satisfechos con 

los precios. En el analisis de Ia competencia se pudo investigar que cantidades 

de negocios trabajan directamente con los buses de los cuales casi nadie trabaja 

exclusivamente con ellos, estos negocios estan mas enfocados en Ia venta de 

llantas para vehiculos livianos y si llega el caso que los distribuyan sus precios 

son elevados y por tal motives los duenos de buses optan por continuar con sus 

llantas gastadas o reencauchar. 
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CAPITULO 4.- ANALISIS DEL MERCADO. 

4.1 CARACTERISTICAS GENERALES DEL MERCADO 

El ambiente competitive en el que se desenvolvera el proyecto, puede 

adquirir una de las siguientes cuatro formas generales: 

Competencia Perfecta: Se caracteriza porque existen muchos 

compradores y vendedores de un producto que, por su tamano, no pueden influir 

en su precio; los productos son identicos y homogeneos; existe movilidad 

perfecta de los recursos, y los agentes econ6micos estan perfectamente 

informados de las condiciones del mercado. 

Monopolio: Existe monopolio cuando un solo vendedor vende un 

producto para el que no hay sustitutos perfectos, y las dificultades para ingresar 

a esa industria son grandes. 

0/igopo/io : Existe cuando hay pocos vendedores de un producto 

homogeneo o diferenciado y el ingreso o salida de Ia industria es posible, 

aunque con dificultades. 

La estructura de mercado de comercializaci6n de llantas, aceite, filtros y 

repuestos, en Ia ciudad de Guayaquil, se encuentra dentro del mercado de 

competencia perfecta, al existir competidores claramente definidos y muchos 

clientes, siendo un servicio claramente homogeneo dentro del mercado. 

4.2 SITUACION ECONOMICA DEL PAiS 

La Republica del Ecuador, con una superficie de aproximadamente 250 

mil km2, y sus principales centres poblados y econ6micos en Quito (Ia capital), 

Guayaquil y Cuenca, y tiene como moneda oficial el d61ar de los Estados Unidos 

de America desde el ano 2000. 

Segun el censo del ano 2001, Ecuador presentaba en ese memento una 

poblaci6n de un poco mas de 12 millones de habitantes, de Ia cual un 61% 

habitaba en las areas urbanas, crecia a una tasa promedio del2,1%, y mostraba 

un analfabetismo del 8,4%. A Ia fecha, y de acuerdo a datos estimativos del 

INEC, el numero de habitantes registra 14.044.433 millones de ecuatorianos. 

Es importante acotar que los datos obtenidos respecto al PIB, para los 

a nos 2008, 2009 y 2010 son provisionales y previstos por el Banco Central del 

Ecuador. 

En Ia ILUSTRAC16N 1, en el 2010, Ia Explotaci6n de minas y canteras, Ia 

industria manufacturera y el Comercio al por mayor y menor fueron las 
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actividades de mayor contribuci6n al PIB nacional. La Agricultura y Ganaderia 

aport6 con 1.959.410 millones de d61ares, en igual proporci6n lo hizo tambiem Ia 

Construcci6n con 2'197.620 millones de d61ares al PIB nacional. 

El crecimiento del PIB para el ano 2010, segun datos previstos por el 

BCE, registra 23'998.330, es decir un crecimiento de 3,15% respecto al atio 

2010 que 23'264.430 (5,32%). Las actividades de mayor representatividad en lo 

que respects el a no 2010 son Agricultura, ganaderia, caza y silvicultura, 

Explotaci6n de minas y canteras y Construcci6n. La representatividad de las 

distintas actividades econ6micas se presents en el siguiente grafico. 

ILUSTRACI N 1. PIB POR ACTIVIDAD ECON MICA 
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Elaborado por: Los Autores 

En el 2010, las exportaciones totales, que ascendieron a 13'852.364 

millones de d61ares, crecieron en 8,83% con relaci6n al monto del ano 2009. Las 

exportaciones petroleras (que representan el 59,77% del total del 2010) se 

incrementaron en 9,74% y las no petroleras en un 7,51%. Las exportaciones no 

petroleras de productos tradicionales (que representan el 17,23% del total del 

2010) crecieron en un 8,50% respecto al atio 2008, y las de productos no 

tradicionales: rosas frescas, flores y capullos frescos, palmito, arroz blanqueado, 

jugo de maracuya, coliflores y br6coli , entre los principales (que constituyen el 

23,0% del total del2010}, se incrementaron en 6,78%. 
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El banano y platano son los productos de mayor representatividad dentro 

de los productos tradic1onales, en lo que respecta al ano 2010. Por su lado, las 

importaciones crecieron en un 11 .76%, para el a no 2008 respecto al a no 

anterior, que incluye un Incremento importante en b1enes de capital, rubro en el 

cual se incluye los equipos de transporte, (que constituye el25,11% del total de 

importaciones del 2009) y en materia prima (que constituye el 32,02% del total 

del 2009). 

El precio del barril del petr61eo en el mercado internacional (Sistema 

Nacional de lnformaci6n, 2009) registra a Ia fecha USD 71 ,94; mientras que el 

precio del barril del petr61eo ecuatoriano registra un valor de 65,27. El sector 

petrolero en general podria continuar presentando una dinamica interesante en 

lo que va del ano 2011 frente a las condiciones econ6micas mundiales actuales, 

junto con el comercio, Ia industria y Ia construcci6n, que creceran en menor 

medida 

En Ia TABLA 1, Ecuador tuvo una in0aci6n anual de 3,33% en el2010. En 

lo que va del ano 2011 Ia in0aci6n registra un 0,68%, esto de acuerdo a datos 

proporc1onados por el Banco Central del Ecuador (BCE). 

TABLA 1. INFLACION ANUAL 

FECHA VALOR 

Enero-31-2011 0.68 % 

Diciembre-31-20 1 0 3.33 % 

Noviembre-30-201 0 2.80 % 
Octubre-31-20 1 0 2.52 % 

Septiembre-30-201 0 2.26 % 

Agosto-31-2010 2.00% 

Julio-31-2010 1.89 % 

Junio-30-201 0 1.87% 

Mayo-31-2010 1.88 % 

Abril-30-201 0 1.86 % 

Marzo-31-201 0 1.34 % 

Febrero-28-2010 1.17 % 

Enero-31-2010 0.83 % 

Diciembre-31-2009 4.31% 

Noviembre-30-2009 3.71 % 

Octubre-31-2009 3.37% 
Septiembre-30-2009 3.12 % 

Agosto-31-2009 2.48 % 

Julio-31-2009 2.79 % 

Junio-30-2009 2.86% 

Mayo-31-2009 2.94 % 
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Abril-30-2009 2.95% 

Marzo-31-2009 2.28% 

Febrero-28-2009 1.18% 
Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE) 
Elaborado por: Los Autores 

El BCE, por el memento, mantiene Ia meta de registrar una inflaci6n 

anual del 4,0% en este afio (2011 ), aunque funcionarios de alto range del 

organismo han advertido que estas perspectivas podrian ser golpeadas ya que 

Ia economia del pais esta experimentando una fuerte escalada de precios en los 

productos de primera necesidad. 

Dada Ia actual situaci6n econ6mica mundial, que comenz6 en el afio 

2008 originada en los Estados Unidos, varias de las actividades comerciales en 

el Ecuador y el mundo han sufrido un notable descenso, y por citar Ia industria 

automotriz un sector econ6mico muy importante se ha visto afectado, sin 

embargo el servicio del transporte publico ha sido atendido oportunamente, 

puesto que el Ministerio de lndustrias y Productividad pone en marcha el Plan de 

Renovaci6n Vehicular para apoyar a Ia industria ecuatoriana, garantizar un mejor 

servicio y seguridad a los usuaries que consiste en renovar las unidades previo 

Ia presentaci6n de algunos requisites y brindando al gremio Ia oportunidad de 

acceder a un credito especial a traves de Ia Corporaci6n Financiera Nacional 

para adquirir Ia nueva unidad. Y sin duda esto tambien constituye un 

fortalecimiento al comercio de repuestos automotrices. 

Es importante mencionar que muchos autores consideran que no se trata 

de una verdadera crisis , dado que el termino crisis carece de definicion tecnica 

precisa, pero esta vinculado a una profunda recesi6n; esta, a su vez, se define 

como un decrecimiento econ6mico. Por el memento, este fen6meno no se ha 

producido en Ia mayor parte de economias desarrolladas. De acuerdo a estes 

autores, Ia crisis podria finalizar en el afio 201 1. 

4.3 ANALISIS SECTORIAL 

El parque automotor en el Ecuador esta mostrando un comportamiento 

muy reciente en los ultimos aries. A partir del 2005 este crecimiento ha sido 

particularmente importante, y se ha debido, en su mayoria, a Ia gran entrada de 

remesas de dinero provenientes de los emigrantes, que ha generado recursos 

familiares que en general se han destinado a Ia compra de vehiculos y 

propiedades inmuebles. 
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Segun estimaciones de Ia Revista Record del 19 de diciembre del 2005, 

editada por GM OBB (General Motors 6mnibus BB). en el ai'\o 2005 se habrian 

vendido 80 mil autom6viles en el Ecuador, citra que representaria un crecimiento 

en las ventas del sector del 33% con respecto al ai'\o anterior. De estas 80 mil 

unidades, GM OBB venderia 36 mil, que representan una participaci6n de 

mercado de un poco mas del 45%, citra interesante que permite deducir que las 

estimaciones indicadas se acercan a Ia realidad del mercado. 

Estas infonnaciones conftnnan Ia percepci6n generalizada de forma 

empirica respecto del gran crecimiento de autom6viles en el Ecuador, 

especialmente de Ia linea Chevrolet, comercializada por GM OBB. que produce 

actualmente 160 vehiculos diaries en el Ecuador, y que se posiciona como el 

mayor proveedor de automotores en el pais. 

Los tipos de vehlculos de mayor usa en el Ecuador, se presentan en Ia 

ILUSTRACI6N 2: 

ILUSTRACI N 2. TIPOS DE VEH CULOS MATRICULADOS EN EL 
ECUADOR EN 2010 

Elaborado or: Los Autores 

Esta distribuci6n pennite conocer que tipos de vehiculos son los mas 

frecuentes en el Ecuador, a fin de tener una mejor idea de los mercados 

principales de repuestos por tipo de automotor. Como se puede apreciar, los 

autom6viles, camionetas y Jeeps suman mas del80% de vehiculos del mercado 

ecuatoriano. En un porcentaje menor, pero no menos interesante, se encuentran 

los buses urbanos con un 2% de participaci6n del total del parque automotor. 
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Es importante considerar tambiEm el total de Ia flota vehicular que 

corresponde al parque automotor del transporte urbano publico en Ia ciudad de 

Guayaquil que es de 30.000 vehiculos de servicio publico (buses, taxis, de 

carga y tricimotos); datos proporcionados porIa Empresa de Movilidad y Obras 

Publicas. Como complemento a esta informaci6n, se presenta tambilm Ia 

composici6n del parque automotor por marca para los buses urbanos, 

localizados en Ia ciudad de Guayaquil, en el grafico siguiente: 

ILUSTRACI N 3. COMPOSICI N DEL PARQUE AUTOMOTOR POR MARCA 

N'Unicbdtt 

Fuente: Empresa de Movilidad y Obras Publicas, 2010 
Elaborado r: Los Autores 

Es importante notar, con base a Ia ILUSTRACI6N 3, que existen marcas 

de vehlculos como Mercedes Benz, Chevrolet (lsuzu), Hino, Volkswagen que 

predominan mas en cuanto a numero de unidades, de igual forma estos 

vehlculos son los que sobresalen en las compatUas y cooperativas de transporte 

urbano publico de pasajeros en Ia ciudad de Guayaquil. 

La ILUSTRACI6N 4, se puede apreciar de mejor manera aquellas 

marcas de vehiculos que imperan en el parque automotor de los buses urbanos 

publicos en Ia ciudad de Guayaquil: 
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ILUSTRACI N 4. MARCAS QUE IMPERAN EN EL PARQUE AUTOMOTOR 

~a:EVEHO.LO 
~9 EES l.A!ANl>l 

~; COMlSION DE lAANSlTOOH GUAYAS 

Elaborado r: Los Autores 

La representatividad de ciertas marcas engloba el 90,17% del total del 

parque automotor, entre estas se encuentra Mercedes Benz, Hino, Chevrolet, 

Volkswagen; seguido por un 9,83% que corresponden a las demas marcas de 

buses urbanos para Ia ciudad de Quito. 

4.4 LA PRODUCCI6N ECUATORIANA DE REPUESTOS 

(AUTOPARTES) 

La producci6n de repuestos representa alrededor del 1% del total de Ia 

manufactura en los tres ultimos alios de informaci6n disponible en Ia TABLA 2. 

TABLA 2. PRODUCTOS MANUFACTURADOS (EN DOLARES) 

CONCEPTO 2008 2009 2010 
Producci6n anual de Ia manufactura 2.752.169,00 2.987.260,00 3.125.613,00 

Producci6n de autopartes 28.072,12 33.457,31 30.631,01 
Producci6n de autopartes (relaci6n) 1,02% 1,12% 0,98% 

Fuente: I.N.E.C. 
Elaborado por: Los Autores 

COMPOSICI6N DE LA PRODUCCION: PRJNCIPALES PRODUCTOS 

En Ia TABLA 3 los neumaticos (identificados en cuatro partidas) 

concentran, en general, alrededor del 70% de Ia producci6n nacional de 

repuestos, en los alios observados, particularmente, en los tres ultimos. 
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TABLA 3. PRODUCTOS MANUFACTURADOS (EN 06LARES) 

CONCEPTO 2008 2009 2010 

Neumaticos de distintas clases 19.526,67 23.202,64 21.907,17 

Total de autopartes 28.072,12 33.457,31 30.631 ,01 

Neumaticos en relacion total 69,56% 69,35% 71 ,50% 

CRECIMIENTO ANUAL PROMEDIO 1,90% 
Fuente: I.N.E.C. 
Elaborado por: Los Autores 

En el ultimo aiio de informacion disponible, tres partidas contienen cerca 

del 13% de Ia produccion anual, aunque sin diferenciacion especlfica: "Otras 

partes, piezas y accesorios de carrocerias (incluso cabinas): cinturones de 

seguridad, techos (capotas), guardafangos, cubiertas de motor, flancos, puertas 

y sus partes, rejillas delanteras, tableros de instrumentos, etc." (6.82%) y "Otras 

partes, piezas y accesorios de vehiculos automotores: amortiguadores de 

suspension, radiadores, silenciadores y tubos de escape, embragues, platos, 

discos, volantes, cajas de direccion, bastidores de chasis, transmisiones 

mecanicas, etc." (6.12%). 

En el ano 2009, otras partidas de alguna rcpresentatividad, aunque de 

mucha menor importancia que las referidas anteriormente, son los "Asientos del 

tipo utilizado para vehlculos automotores, con armaz6n metalico, asientos 

tapizados para vehlculos automotores" (6.05% ), "Ejes, excepto los de 

transmisi6n, y sus partes y piezas: cubos, mangas de ejes, muiiones de eje, etc." 

(2.82%), "Filtros de aceite o gasolina para motores de combusti6n interna" 

(2.40%) y "Materiales de fricci6n y sus manufacturas sin montar para frenos, 

embragues o aplicaciones analogas a base de asbesto u otras sustancias 

minerales o de celulosa, combinados o no con otros materiales: discos forros de 

frenos sin montar, etc."(2.07%). 

4.5 EVOLUC16N DE LA PRODUCCION NACIONAL DE AUTOPARTES 

Segun el I.N.E.C. , Ia producci6n de autopartes ha crecido a una tasa 

promedio anual de 4.89%, bastante inferior al promedio de Ia manufactura 

14.11%. No obstante, las autopartes muestran un decrecimiento del 1.99% en el 

ultimo aiio observado. 

La produccion de neumaticos que se encuentra en Ia ILUSTRACION 5, 

muestra un mlnimo crecimiento en el ultimo aiio 1.05%, ha crecido a una tasa 

promedio anual de 1.90%, muy inferior al promedio de autopartes 4.89% y de Ia 
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manufactura 14.11%. Sin embargo de los crecimientos minimos observados en 

Ia serie de analisis, Ia industria de autopartes ha experimentado incrementos 

sustantivos en los alios 2008 y 2009, segun informaciones de los productores y 

demandantes de este sector. Estos incremento& se han debido al significative 

aumento del parque automotor. 

ILUSTRACI N 5. PRODUCCI N DE AUTOPARTES Y DE NEUM TICOS 

Elaborado 

Este comportamiento de Ia producci6n, no ha sido similar al del comercio 

internacional, que sabre todo en lo referente a las importaciones, se ha vista 

mucho mas dinamico, tal y como se expresa en el acapite pertinente. 

4.6 OPERACIONES DE COMERCIO EXTERIOR 

Este apartado hace referenda a las actividades de exportaci6n e 

importaci6n de repuestos automotrices, tomando como referencia bibliografica 

datos proporcionados par el Institute Ecuatoriano de Estadisticas y Censos 

(INEC) y datos del Banco Central del Ecuador (BCE). 

4.6.1 REPUESTOS (AUTOPARTES) COMERCIALIZADOS DESDE Y 

HACIA EL ECUADOR 

Las autopartes son piezas, conjuntos y subconjuntos (incluyendo 

neumaticos) necesarios para Ia producci6n de vehiculos o destinadas al 

mercado de reposici6n o necesarias para Ia producci6n de otras autopartes. 

La partida arancelaria correspondiente a autopartes, comunmente y en 

adelante denominada simplemente "repuestos", es Ia numero 8708. Esta gran 

partida tiene alrededor de 45 sub-partidas correspondientes a los distintos tipos 

de repuestos que se comercializan desde y hacia el mercado ecuatoriano, para 
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los distintos tipos de vehiculos livianos, pesados, comerciales, familiares , de 

trabajo, y mas. 

Estas sub-partidas presentan distintos movimientos comerciales de 

importaci6n y exportaci6n que determinan al Ecuador como un importador neto 

de repuestos o autopartes. 

4.6.1.1 EXPORTACIONES DE AUTOPARTES (REPUESTOS) 

ECUATORIANOS 

Las exportaciones ecuatorianas de repuestos segun el I.N.E.C., han 

mostrado movimientos comerciales infimos -comparados con el generado por 

las importaciones- como se muestra a continuaci6n. 

Salvo el ano 2002, las exportaciones ecuatorianas de repuestos han 

decrecido a una tasa anual promedio de alrededor del 20%, con una muy 

pequena recuperaci6n en el ano 2008. 

En general en los ultimos cinco anos, el valor FOB de exportaciones de 

repuestos ha sido en promedio el 2,64% del valor de sus importaciones, valor 

que alcanz6 su punto mas alto en 2005 con 5,42%. A partir de este ano este 

valor ha bajado hasta 1,67% en 2007 (estimado ). Esto demuestra que el papel 

del Ecuador en el comercio internacional de repuestos es basicamente 

importador, y no exportador. 

En 2008 fueron nueve paises los compradores, en su orden: Colombia 

(64%), Estados Unidos (25%), Venezuela (8%), Peru (2%), Jap6n (1%), y Brasil, 

Alemania, Francia y Bolivia, con exportaciones minimas correspondientes a 

menos del 0,5%. Los porcentajes representan Ia participaci6n de las 

exportaciones hacia cada pais con relaci6n al total de exportaciones de 

repuestos en 2007. 

Como ya se indic6, los principales mercados de exportaci6n de los 

repuestos ecuatorianos fueron Colombia y Estados Unidos en 2007, aunque 

debe anotarse que este comportamiento fue nuevo en ese ano, pues los anos 

anteriores el mayor mercado para Ia exportaci6n de repuestos ecuatorianos 

fueron los Estados Unidos, y Ia importancia de Colombia era casi nula. 

Este cambia en Ia composici6n de exportaciones, que muestra a 

Colombia como el principal mercado de exportaciones de repuestos 

ecuatorianos, se puede deber a Ia exportaci6n de vehiculos General Motors 

desde el Ecuador hacia Colombia, que se ha incrementado en el ultimo ano. 

De cualquier forma, y tal como se habia expresado, el papel del Ecuador 

en el mercado internacional de repuestos es principalmente de importador y no 
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de exportador, por lo cual se presenta a continuaci6n un analisis de las 

caracteristicas de las importaciones ecuatorianas de repuestos. 

4.6.1.2 LAS IMPORTACIONES DE AUTOPARTES 

• Composici6n de las importaciones: principales productos 

En los ultimos cinco anos, Segun EL Banco Central del Ecuador, los 

repuestos que mayores movimientos comerciales de importaci6n han tenido en 

el Ecuador, han sido en general: "Ruedas y sus partes", •Amortiguadores de 

Suspensi6n", •pJatos y Discos·, ·Guardafangos, Cubiertas de Motor, Flancos, 

Puertas y sus Partes", "Guarniciones de Frenos Montadas", "Ejes con 

Diferencial", "Trenes de rodamiento de oruga y sus partes", "Partes de Cajas de 

Cam bios" 

ILUSTRACI N 6. 1MPORTACIONES DE AUTOPARTES 

Elaborado r: Los Autores 

._._, ... r.n. 
u--. 

G..tll.-ol!lt 

---- - -

La ILUSTRACI6N 6, el rubro del grafico denominado •otras·, es Ia 

sumatoria de casi cuarenta otros tipos de producto, cuyas participaciones 

individuates son muy pequenas (apenas superan el 1% del valor FOB de 

importaciones totales correspondientes al capitulo 8708 de partes y repuestos 

para automotores), por lo cual se las considera de menor importancia para este 

estudio. 

Estas participaciones (con pequenas variaciones), son muy similares en 

los alios anteriores, del 2006 al 2008, en general, por lo que se puede afirmar 

que las principales autopartes o repuestos que se importan en el Ecuador son 

aquellas mostradas en el grafico anterior. 
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4.7 PRINCIPALES PROVEEDORES DE REPUESTOS AUTOMOTRICES 

(PARA EL MERCADO DE LA CIUDAD DE GUAYAQUIL) 

En Ia TABLA 4, segun Ia Autoridad Portuaria de Guayaquil, muchas de 

las empresas, que a continuaci6n se mencionan, forman parte del comercio 

importador y distribuidor de repuestos automotrices en general para el transporte 

urbano en Ia ciudad de Guayaquil. Es importante notar que muchas de estas 

empresas no son importadores directos de repuestos automotrices, poseen una 

representaci6n de ciertas marcas que son distribuidas por sus locales 

comerciales. 

TABLA4. 1MPORTADORAS DE AUTOPARTES 

SECOHI 

OESEI. PARTS 

JAPAN PARTS 

AUTOAEPUESTOS 
TELSASA.L CIA. L TDA. 

EIIPRESHEDCOR 
CIA. LTDA. 

lfOIIAS..A. 

MANSUERAU 

,~. 

lmportaaOn y OistnbudOn 
Alf.omotnz de reP~Uestos H!ctricos 
en gener~ 
trr~ y Dis~ di 
reoues:os en eneraJ 

SeMCtO tecnioo e lmpcHtaeiOn de 
reoues:os ongmalet 

JmportaaOn, OISmDUCIOn y Venta de 
Repuestos automotnces y vehtcutos 
Venta de r~os ~ a 
dese 

Venia de r~ au10mo:nces 

de repuestos 

mportador de ret)Uet~ 

automotnces 
rrpottadof de repuestos 
automonces 
mportadoe' de repues•os 

amomotr.ces 

Todas 

Todas 

ISUZU HJNO, VOlVO, 
Mercedes Benz y 
Vol(sw en 

S.nz Y 

NISSan DieHl, ISUZU. 
HINO, ChevTOiet 

Todas 

Toclas 

Todas 

Todas 

Complementando al cuadro anterior, en Ia TABLA 5, existen casas comerciales 

destinadas a Ia importaci6n y distribuci6n de automotores (linea de buses) a 

nivel nacional, como son: 
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TABLA 5. PRINCIPALES EMPRESAS DE IMPORTACI NY DISTRIBUCI N 
DE AUTOMOTORES Y REPUESTOS REPRESENTACI6N DE MARCAS 

AUTEC S.A. 

STAR IIOTAORS 

C.A. OllfiBAAS 

CHEVROlET 

DINA 

PONCE YEPE8 CIA. DE 
COIIEACIO S. A. 

tiNO 

MAVESA S.A.. 

OtStrb.JidOf 
Alf.DmOIDfes 
0(StJO.lldof 
Atr.omotores 

O.stnbC.IIdof 
Automotores 

Ostnbuldof 
Au:omoeores 

Otstrtlwdor 
TEOJAIIA COIIEAaAl S.A. A\f.OmoiOfes 

Elaborado por: Los Autores 

Naoonal 

Naaonal 

"4aoonal 

Naoonal 

Naaonal 

Naaonal 

Naoonal 

Naoona 

4.8 Matrices de diagn6stico empresartal 

4.8.1 F.O.D.A. 

Fortalezas 

de Me!ctdeS Benz 

de Chevfolet 

de ISUZU 

de Vokswagen 

de 
C~Mvrolet 

de HNO 

de HINO 

de HINO 

• Negociaci6n directa de compra de producci6n de llantas con Ia fabrica 

• Convenio directo a las cooperativas de Guayaquil, principalmente con Ia 

F.E.T.U.G. 

• Macro-Compra de productos desde Ia fabrica para Ia adquisici6n de 

llantas, lubricantes, filtros y repuestos a precios muy bajos. 

• Amplia base de datos de las Cooperativas para Ia determinaci6n de 

precio a las mismas. 

• Sistema de afiliaci6n de BANRECOOP S.A. para Ia obtenci6n de 

beneficios (descuentos en compra de repuestos y mantenimientos). 

• Alianza con talleres recomendados hacia las cooperativas (servicios). 
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Oportunidades 

• Tasa de mercado baja para credito comercial. 

• Una vez posicionado expandir su mercado a otras Cooperativas de 

Transporte a largo plazo. 

• Banrecoop S.A. se puede beneficiar con Ia Ley de Transite de Ia cual 

siguiere cambios de llantas cada seis meses para Ia seguridad de los 

usuaries. 

Debilidades 

• Un solo inversionista financiero (Banco Pichincha C.A.) 

• No llegar a tiempo Ia mercaderia a las bodegas (falta de stocks) 

• lncumplimiento de las cooperativas al memento de hacer cambios de los 

productos. 

Amenazas 

• Aumento de aranceles para las importaciones de los productos. 

• Fabrica incumpla contrato vigente con Banrecoop S.A. 

• El Gobierno, bajo Ia CFN (Corporaci6n Financiera Nacional) se financie 

incorporando el mismo sistema de Banrecoop S.A. y resolver problemas 

con los Transportistas. 

• Reencauchen las llantas de los buses por altos costos de las mismas. 

Analisis F .O.D.A. 

El analisis F.O.D.A. permite observar las ventajas y desventajas de 

Banrecoop S.A. ya sea a nivel interne y externo por motive que se puede tener 

un conocimiento de todo el mercado que se pueda abarcar. 

Las Fortalezas que posee Banrecoop S.A. principalmente son los 

convenios con Ia Fabrica y con Ia F.ET.U.G., creando una cadena de alianza, en 

el cual se tiene una base de datos de todas las cooperativas asociadas y por 

medio de Banrecoop S.A. establecer conexiones de negociaci6n beneficiandose 

mutuamente, inclusive los usuaries se beneficiarian porIa fijaci6n actual del 

precio del pasaje. En el lado de las Debilidades, Banrecoop S.A. no pueda 

manejar un gran numero de productos, ademas el incumplimiento de las 

cooperativas al memento del cambio de los productos. 
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Ademas de las Fortalezas Banrecoop S.A. cuenta con algunas 

oportunidades que se podria beneficiar, tales como: Ia Ley de Transite de Ia cual 

siguiere cambios de llantas cada seis meses para Ia seguridad de los usuaries. Y 

despues de estar posesionado expandir el mercado a otras Cooperativas. Por 

otra parte en el lado de las amenazas, Ia Fabrica proveedora incumpla con el 

contrato vigente, reencauchen las llantas de los buses para abaratar costos, el 

aumento de los aranceles de los productos y gobierno bajo Ia CFN se financie 

incorporando el mismo sistema de Banrecoop y resolver problemas con los 

Transportistas. 

4.8.2 Fuerza de Porter 

Fuerza De Porter De Llantas 

Rivalidad Entre Competidores Potenciales De Llantas. 

En el mercado automotriz, principalmente en el area de las llantas 

encontramos como principales competidores a los establecimientos 

comercializadores de llantas dentro de Ia ciudad de Guayaquil, entre otros. El 

aumento de competidores hace que los precios sean muy competitivos y Ia 

competencia tenga que hacer por obligado su oferta, ya sea alineaci6n, 

balanceo, etc. En el Ecuador hay muchos mercados en forma de oligopolies, ya 

que cuando uno se atreve por ejemplo a hacer una oferta o descuento, Ia 

competencia copia cada paso. 

Amenaza De Entrada De Competidores Potenciales De Llantas. 

AI entrar a este tipo de sector con fuerte competencia existe Ia posibilidad 

de que tenga barreras como por ejemplo: alta inversi6n, alto stock disponible, 

tarifas, impuestos, etc. 

Por lo tanto Banrecoop tendra un inversionista para tener capital para 

invertir, ademas contando tambien con el aporte de los accionistas. 

Amenaza De Productos Sustitutos De Llantas. 

En el sector de las llantas, los productos sustitutos y parte de Ia 

competencia indirecta son las reencauchadoras de llantas, el cual se encarga de 

tener mas tiempo de uso, regularmente es de 2 meses. El uso de las 

reencauchadoras es por el simple motivo de que al momento de adquirir las 

llantas que compran son caras y no sienten una rentabilidad por el precio 

eleva do. 

Poder De Negociaci6n De Proveedores De Llantas. 

Los proveedores de llantas tienen un alto poder de negociaci6n ya que 

ellos pueden acceder a un recurrente auge en este mercado. Ademas ya que se 
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trata de una empresa internacional que haria llegar las llantas a nuestras 

bodegas. Pero en fin ellos podrian cubrir una gran cantidad de demanda con sus 

producciones. 

Poder De Negociaci6n De Clientes De Llantas. 

Hoy en dia el cliente tiene Ia raz6n, ya que existen competidores formales 

e informales que tienden a bajar los precios y con esa circunstancia el cliente, en 

este caso las cooperativas de transporte de Ia F.E.T.U.G. piden cotizaciones a 

varias empresas, escogiendo Ia que mejor oferta les propongan. 

Fuerza De Porter De Filtros 

Rivalidad Entre Competidores Potenciales De Filtros 

En este sector de mercado encontramos cualquier variedad de marcas 

tales como Hengst, Fleetguard, Tecfil, Fram, Mann, etc, que tienen las 

importadoras. En el cual es muy competitive ya que Ia industria del automotor 

crece cada dia mas, esto hace que los precios sean muy competitivos y 

atractivos al mismo tiempo. 

Amenaza De Entrada De Competidores Potenciales De Filtros. 

La entrada a este tipo de sector lo hace dificultoso. ya que los filtros no 

solo se venden por vender, sino que solo cuando el carro necesita 

mantenimiento los clientes adquieren uno. Banrecoop S.A. tiene que tener un 

surtido stock, ya que los filtros para los buses no son iguales. 

Amenaza De Productos Sustitutos De Filtros. 

En el mercado actual de filtros no habria productos sustitutos. Y si los 

hubiese serian los mismos filtros ya que al no haber recurso para darle un 

mantenimiento adecuado los duenos de los buses solo harian limpieza de los 

filtros ya sea a traves de un compresor de aire, pero que a su vez deja ria orificios 

en los filtros y haria que el consume fuera mucho mayor. 

Poder De Negociaci6n De Proveedores De Filtros. 

El poder de negociaci6n de los proveedores es muy alto comprado al de 

los clientes ya que ellos pueden abarcar una gran demanda gracias a su 

producci6n y distribuci6n de los mismos, dando por establecidos los precios y el 

manejo de los mismos. 

Poder De Negociaci6n De Clientes De Filtros. 

En este mercado el poder de negociaci6n de los clientes es relativamente 

bajo ya que es obligaci6n de los duefios de buses hacer un mantenimiento 

respective ya que en el estaria ahorrando ya sea combustible o aceite. Pero de 
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tal manera como hay gran variedad y marca de los filtros el cliente acudira al que 

mejor ahorro y rendimiento le genere. 

Fuerza De Porter De Lubricantes 

Rivalidad Entre Competidores Potenciales De Lubricantes. 

En este sector de mercado encontramos cualquier variedad de marcas 

tales como PDV, Amalie, Lubricsa, Shell, Valvoline, etc. Que las lubricadoras 

tienen en su stock. En el cual es muy competitive ya que Ia industria del 

automotor crece cada dla mas, esto hace que los precios sean muy competitivos 

y atractivos al mismo tiempo. 

Amenaza De Entrada De Competidores Potenciales De Lubricantes. 

La entrada a este tipo de sector no es dificultosa, ya que los lubricantes, 

dependiendo de precio y marca se puede comercializar y entrar al mercado 

rapidamente, por motive de que el parque automotnz ha tenido un Incremento 

significative. 

Amenaza De Productos Sustitutos De Lubricantes. 

En el mercado no habria productos sustitutos para los lubricantes, ya que 

es una parte muy fundamental ya sea para el motor, caja de cambio, frenos, etc. 

Se piensa que no habrla hasta el memento ninguno que lo pueda reemplazar. 

Por otra parte en Estados Unidos se usa lubricantes vegetales para no 

contaminar mucho el medic ambiente, pero actualmente en el Ecuador no esta 

en el mercado, ademas es otro tipo de maquina comparado con otros paises. 

Poder De Negociaci6n De Proveedores De Lubricantes. 

El poder de negociaci6n de proveedores es intermedio ya que existen 

muchos proveedores que establecen su precio segun el mercado, para ser mas 

competitivos. 

Poder De Negociaci6n De Clientes De Lubricantes. 

Los clientes tienen un alto poder de negoc1ac16n ya que existen diferentes 

marcas que tiene a su dispos1ci6n y pueden elegir al que mayor oferta le ofrezca. 

Fuerza De Porter De Repuestos 

Rivalidad Entre Competidores Potenciales De Repuestos. 

Existe una gran rivalidad en el mercado de repuestos, ya que vienen de 

todo tipo de parses, principalmente de Asia, lo cual tambien se estara importando 

repuestos de este continente. Hay muchos vendedores formales e informales en 
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Guayaquil, por esto es necesario tener el respaldo de Ia fabrica ya que eso seria 

una gran plusvalia para Banrecoop. 

Amenaza De Entrada De Competidores Potenciales De Repuestos. 

AI entrar a este mercado se necesitaria de una fuerte inversion y respaldo 

ya sea por parte de Ia fabrica o por los consumidores (allegados). Este mercado 

es sumamente extenso ya que es preferible que se concentre en un tipo de 

marca de automovil ya que es muy amplio este tipo de mercado. 

Amenaza De Productos Sustitutos De Repuestos. 

En los productos sustitutos seria en los productos genericos, pero al igual 

no seria recomendable ya que tienen poco tiempo de uso y estropearia mas el 

automotor. Otro metoda de sustituir los productos seria refaccionando el 

repuesto danado y usarlo nuevamente, esto para que tenga un tiempo mas largo 

de vida util. 

Poder De Negociaci6n De Proveedores De Repuestos. 

El poder de negociacion de los proveedores es relativamente bajo ya que 

existe gran competencia en el mercado y esto genera limitaciones a Ia hora de 

negociar con el cliente. Lo unico seria Ia garantia de los repuestos con lo cuallos 

proveedores podrian negociar. 

Poder De Negociaci6n De Clientes De Repuestos. 

En el mercado actual el cliente siempre tendra Ia ultima palabra ya tiene 

poder de decision en mercados tan concurridos como es el de los repuestos, el 

cliente busca respaldo, que se sienta protegido con el producto, por eso 

Banrecoop sera de guia y confort a Ia hora de llegar a los clientes. 

4.9 Analisis De La Competencia 

4.9.1 Llantas 
En el mercado ecuatoriano al estar poblada de vehiculos y de transporte 

urbanos presenta que en su mercado hay gente que han vista esta oportunidad 

de Ia misma manera que lo ha heche Banrecoop S.A, pero ellos no se han 

enfocados a un segmento en especial , ha distribuir su producto de Ia manera 

que los clientes vayan a ellos en vez de ir por ellos como plantea Banrecoop 

S.A., podran haber competidores de los cuales ya esten en Ia mente de nuestros 

consumidores de los cuales solo acuden a ellos pero todo eso puede cambiar 

con este proyecto. Los distribUidores principales del guayas y de los cuales estan 

encargados de Ia importacion y venta en Ia mayor parte del mercado ecuatoriano 

son los que se muestran en Ia TABLA 6: 
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TABLA 6. RED DE DISTRIBUIDORES 

DISTRIBUIDOR DIRECCION TIPO 

TECNIGUAY S.A. KM. 8.5 VIA A DAULE (JUNTO GASOLINERA 
CONTI 
TRUCK 

IMPORT ADORA 
KM. 7 1/2 VIA A DAULE 

CONTI 
AN DINA TRUCK 

MATRIZ.- AV. JUAN TANCA MARENGO KM 0.5 
ERCO 

TECFARONI S.A. COLA. ADACE CALLE C Y CALLE 4TA. JUNTO 
TIRES 

A GASOLINERA MOBIL 

TECFARONI S.A. SUCURSAL 1.- LA 17 Y GOMEZ RENDON 
ERCO 
TIRES 

TECFARONI S.A. 
SUCURSAL 2.- PLAZA DANIN Y AV. SAN ERCO 

JORGE TIRES 

TECFARONI S.A. SUCURSAL 3.- LOS RIOS Y AGUIRRE ESQ 
ERCO 
TIRES 

TECNIGUAY S.A. 
AV. CARLOS LUIS PLAZA DANIN FRENTE AL ERCO 

BOLOCENTRO TIRES 

TECNIGUAY S.A. 6 DE MARZO 3000 Y GENERAL GOMEZ 
ERCO 
TIRES 

IMPORT ADORA LOJA ENTRE B. MORENO Y MATEUS 
ERCO 

AN DINA TIRES 

IMPORT ADORA COLA. ALBORADA II ETAPA-MZ. U VILLA# 11 
ERCO 

AN DINA TIRES 

FRENOSEGURO AG. CENTRO: AV. MACHALA 1200 Y LUQUE OTROS 
CIA. LTDA. 

FRENOSEGURO AG. NORTE: AV. JUAN TANCA MARENGO KM. OTROS 
CIA. LTDA. 5,5 

FRENOSEGURO AG. SUROESTE: AV. PORTETE 3527 Y LA OTROS 
CIA. LTDA. NOVENA 
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FRENOSEGURO 
AG. VIA DAULE: VIA DAULE KM. 12,5 OTROS CIA. LTDA. 

IMPORT ADORA 
AV. DE LAS AMERICAS S/N TODA 

AN DINA LLANTA 

TECNIGUAY S.A. LOS RIOS Y COLON TODA 
LLANTA 

IMPORT ADORA 
COLA. NAVAL NORTE 

TODA 
AN DINA LLANTA 

IMPORT ADORA AV.DE LAS AMERICAS S/N FRENTE ESTADIO TODA 
AN DINA MODELO LLANTA 

AUTO EXPRESS LA GARZOTA MZ. 102 SOLAR 17 AUTO 
EXPRESS 

AUTO EXPRESS LA GARZOTA (AV. HERMANO MIGUEL) A AUTO 
LADO DE CAFE DE TERE EXPRESS 

Fuente: (Erco Tires Ecuador, Inc, 2009) 
Elaborado por : Los Autores 

A su vez podemos encontrar los principales vendedores de llantas de 

Guayaquil en Ia TABLA 7, pero estos solo estan enfocados en Ia venta de todo 

ttpo de llantas y mantiene su stock muy limitado. Los principales consumidores 

son los vehiculos livianos por tal motivos un dueno de bus al querer adquirir 

llantas para sus transportes se ven perjudicados por los precios que estos les 

imponen, sintiemdose estafados. 

TABLA 7. VENDEDORES LOCALES 

VENDEDORES DIRECCION 

ANDRES BORBOR Av. Plaza Danin 810 y Pelicano Este 

ANDRES PERDOMO E 
Av. de las Americas# 918 y C L. Plaza Danin 

HIJOS 

ANTONIO PINO ICAZA 
Av. J Tanca Marengo 107 y J. Cornejo 

&CIA 

AUTOCOSTA Los Rios 900 
-

AUTOMOTORES Garzota Mz 1 Solar 8 (A. Freire) 
SUZUKI S.A. 

BAQ LLANTAS La 29ava 1505 

BRODMEN S.A. 
Cdla. Ia Garzota Mz. 29 Solar 14 frente al Restaurante 

El Cantones 
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CIA. BUENAS LLANTAS 
S.A. 

COMERCIAL 
AMAZONAS 

Fuente: (Paginas Amarillas, 2010) 
Elaborado por: Los Autores 

Los Rios 1708 

Velez 1112 

Aquellos duef\os de buses al no poder adquirir las llantas a buenos 

precios, ellos optan por el reencauchado de sus llantas el cual no esta permitido 

en Ia ley pero ellos Ia optan para no salir perjudicados, al realizar este 

procedimiento ellos simplemente estan alargando el cambia, se perjudican en lo 

econ6mico porque realizan doble gasto y sobre todo jugar con Ia seguridad de 

los pasajeros. De Ia misma manera se nombrara en Ia siguiente TABLA 8 cuales 

son las principales companias que realizan el reencauchado en Guayaquil: 

TABLA 8. REENCAUCHADORAS DE LLANTAS EN GUAYAQUIL 

Empresas DIRECCIONES 

Andres Perdomo E Hijos Av. de las Americas# 918 y C.L. Plaza Dafiin 

Baq llantas 

Cia. Buenas llantas S.A. 

Comercial Amazonas 

Comercial Carche 

Comercialla Rueda 

Comercial Mogro 

Deencauche en Frio 

Ecuatoriana de Llantas 

Grancolombiana de Negocios Cia. ltda. 

lmcofer Cia . ltda. 

lmdecar del Ecuador 

lmportadora Andina S.A. 

Julio Guerra Accini 

La Casa del Tubo 

M&m "manuel Romero Pin " 

Modelcargo S.A. 

Org. Com. Escobar Trivif\o C.A. 

Rimasu S.A. 

Vulca Toda llantas 

Fuente: (Guia Local , 201 0) 
Elaborado por: Los Autores 

La 29ava 1505 

La 29ava 1505 

Velez 1112 

Jose de Antepara 1121 

Manabi 1509 

Av. Quito 2018-2026 E/ Manabf y 
Huancavilca 

Btll6n del Suburbia Cl M 

La Alb Etp 12ava Mz 26 V2 

P Moncayo 2200 y Huancavilca (Esq) 

c. Ballen 1713-1715 y Jose Mascote 

Av Fco de Orellana 218 

VIa a Daule Km.71/2 

Quisquis 119 y Riobamba 

J Antepara 517 y Luis Urdaneta 

Machala 516 y Padre Solano 

J de Antepara 519 

L. de Garaycoa 2527 y Brasil 

Ximena 713 y V. M . Rendon 

J Mascote 1216 

A continuaci6n se detalla en Ia ILUSTRACI6N 7, Ia participaci6n de mercado de 

las llantas en el Ecuador. La marca de llantas Continental tiene Ia mayor 

participaci6n de Mercado a nivel nacional con un 46% , le sigue Goodyear con el 

26%, Michelin y Bridgestone con el 18 y 7%, y por ultimo con un 3% Otros. 
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ILUSTRACI N 7. PORCENTAJE DE PARTICIPACI N DE MERCADO DE 
LLANTAS 

Fuente: (Revista Uderes, 2010), (Diario El Comerc1o, 2010}, (Diario El Hoy, 
2010) 
Elaborado r: Los Autores 

4.9.2 Repuestos 
En Ia ciudad de Guayaquil, a nivel de buses, los almacenes o empresas 

que ocupan un mejor posicionamiento de mercado son los siguientes: 

En Ia TABLA 9, se encuentran las principales importadoras de repuestos para 

buses de Mercedes, ya que en el mercado de buses tiene una alta participaci6n 

en Guayaquil. 

TABLA 9. PRINCIPALES IMPORTADORAS DE REPUESTOS PARA 
BUSES MERCEDES Y UBICAC16N 

1. lmportadora Garz6n Matriz y sucursal en Guayaquil 

Matriz en Latacunga; Sucursales en: 

2. Secohi Cia Ltda. Quito, Ibarra, Ambato, Guayaquil, 

Cuenca y Machala 

3. Autec S.A. (Original) 
Matriz en Guayaquil y una sucursal 

en Machala 

4. lmpedi C.A. 
Matriz en Guayaquil; Sucursales en: 

Guayaquil, Duran y Quito 

5. lmportadora Jose Rodas 

Jr. 
Almacen en Guayaquil 

Fuente: (Pachay, Principales lmportadoras de Repuestos para Buses 
Mercedes, 2011 ), Paginas Amarillas y Sitio Web de las Empresas. 
Elaborado por: Los Autores 

-26-



Se puede apreciar en Ia tabla anterior que las principales importadoras de 

repuestos para buses de Mercedes Benz se encuentran ubicadas en Guayaquil, 

ya sea matriz y/o sucursal, otras sucursales estan a nivel de Ia sierra, como por 

ejemplo Quito, Cuenca y Machala. 

En Ia siguiente TABLA 10, se encuentran las principales importadoras 

para buses Mitsubishi. 

TABLA 10. PRINCIPALES IMPORTADORAS DE REPUESTOS PARA BUSES 
MITSUBISHI Y UBICACION 

1. Motransa C.A. 
Matriz en Quito y sucursales en 

Guayaquil y Cuenca. 

Matriz en Guayaquil , sucursales 

2. lmportadora I.L.G.A. en: Milagro, Babahoyo, Quito, 

Samborond6n 

3. lmportadora Kimsa S.A. Matriz y sucursal en Guayaquil. 

Fuente: (Pachay, Principales lmportadoras de Repuestos para Buses Mitsbishi, 
2011 ), Paginas Amarillas y Sitio Web de las Empresas. 
Elaborado por: Los Autores 

Por el lado de los buses Mitsubishi se encuentran 3 principales 

importadoras, en las cuales todas tienen posicionamiento en Ia provincia del 

Guayas, como por ejemplo: Guayaquil, Oaule, Milagro y Samborond6n y parte de 

Ia sierra como Quito. 

En Ia TABLA 11 se detalla los principales importadores de repuesto para 

buses Chevrolet lsuzu. 

TABLA 11. PRINCIPALES IMPORTADORAS DE REPUESTOS PARA BUSES 
CHEVROLET ISUZU Y UBICACION 

1. Autolasa Matriz en Guayaquil, sucursales en Duran, Quevedo 

Guayaquil. 

Se encuentran cuatro concesionarias en Ia ciudad de 
2. lnduato 

Guayaquil. 

3. Automotores 

Continental 
Matriz en Quito, sucursales en Guayaquil y Salinas. 

4. Anglo Se encuentran cuatro concesionarias en Ia ciudad de 

Automotriz Guayaquil. 

5. lmportadora 

Kim sa 
Matriz y sucursal en Guayaquil 

Fuente: (Pachay, Principales lmportadoras de Repuestos para Buses Chevrolet 
lsuzu, 2011 ), Paginas Amari lias y Sitio Web de las Empresas. 
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I Elaborado por: Los Autores 

Como todos saben Ia marca que lidera los vehlculos son Chevrolet, por 

ende se encuentran numerosas concesionaras en Guayaquil, y otras en 

diferentes cantones de Ia provincia que comercializa repuestos y venta de autos. 

En Ia TABLA 12, los principales importadores de repuestos para buses 

Hino son los siguientes: 

TABLA 12. PRINCIPALES IMPORTADORAS DE REPUESTOS PARA 
BUSES HINO Y UBICAC16N 

1. Grupo Mavesa 
Matriz y sucursal en Guayaquil , 

Quito y Ambato. 

Matriz en Quito, Sucursales en 

2. Teojama Comercial S.A. Guayaquil, Ambato, Manta u 

Cuenca 

3. lmportadora Quiroz Matriz y sucursal en Guayaquil 

Fuente: (Pachay, Principales lmportadoras de Repuestos para Buses Hino, 
2011 ), Paginas Amarillas y Sitio Web de las Empresas. 
Elaborado por: Los Autores 

En Ia tabla anterior se encuentra las importadoras con mayor importancia 

a nivel nacional. Todas estas se encuentran tambien en Guayaquil y tienen un 

alto porcentaje de participaci6n. 

4.9.3 Lubricantes 
A nivel nacional y de Guayaquil se encuentran en Ia siguiente TABLA 13 las 

importadoras con mayores ventas de lubricantes: 

TABLA 13. PRINCIPALES IMPORTADORAS DE 
' LUBRICANTES Y UBICACION 

1. lnverneg S.A. 
Matriz y sucursal en Guayaquil, 

Quito, Cuenca y Ambato. 

Matriz en Quito y Sucursal en 

2. Conauto C.A. Guayaquil, Cuenca, Ambato, 

Manta y 

Matriz y sucursales en 

3. Frenoseguro 
Guayaquil , Duran, Daule, La 

Libertad, Quito, Latacunga y 

Cuenca 

4. Hivimar Matriz y Sucursal en Guayaquil, 
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1 Quito y Cuenca. 

Fuente: (Pachay, Principales lmportadoras de Lubricantes, 2011 ), Paginas 
Amanllas y Sitio Web de las Empresas. 
Elaborado por: Los Autores 

T odas estas importadoras son las mas reconocidas y las que mayores 

ventas tienen a nivel de Guayaquil, ademas tienen sucursales en Ia sierra como 

Quito, Cuenca, Ambato y Latacunga. 

La siguiente ILUSTRACI6N 8, trata sobre Ia participaci6n de mercado a 

nivel nacional de los lubricantes: Texaco lidera Ia participaci6n de mercado con 

el 27%, seguido de Shell con el22% y Mobil con el 18%, despues les sigue con 

muy baja participaci6n Gulf, Castro!, Valvoline, entre otros. 

ILUSTRACI N 8. PORCENTAJE DE PARTICIPACI N DE MERCADO DE 
LUBRICANTES 

Fuente: (Explored Ecuador, 2009) 
Elaborado r : Los Autores 

• Texaco 

Shell 

• Mobil 

Gulf 

• Castro! 

• valvoline 

• Otros 

A continuaci6n, en Ia TABLA 14, se detalla las pnncipales marcas que se 

distribuyen, importan y venden las principales empresas de Ia tabla anterior. 

TABLA 14. PRINCIPALES MARCAS DE LUBRICANTES 

• PDV • Primax Lub . 

• Golden Bear • Havoline 

• Castro! GTX • Exxon 

• Amalie • Rimulae 

• Quaker ST. • Hunday Lub . 

Fuente: (Pachay, Principales Marcas de Lubricantes, 2011), Paginas Amarillas y 
Sitio Web de las Empresas. 
Elaborado por: Los Autores 
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4.9.4 Filtros 

En Ia TABLA 15, se detalla a continuaci6n las principales empresas en 

erradicadas en Ia ciudad de Guayaquil. 

TABLA 15. PRINCIPALES IMPORTADORAS DE FILTROS Y UBICACION 

1. lnverneg S.A. 

! Matriz y sucursal en 

Guayaquil, Quito, Cuenca y 

Ambato. 

Matriz en QUito y Sucursal en 

2. Conauto C.A. Guayaquil , Cuenca, Ambato, 

Manta y 

3. lmporfiltro era Ltda. Matriz Guayaquil y sucursal 

4 . Filcomecs S.A. Matriz en Guayaquil 

Matriz y sucursales en 
5. Frenoseguro Guayaquil, Duran, Daule, La 

Libertad, Quito, Latacunga y 
Cuenca 

Fuente: (Pachay, Principales lmportadoras de Filtros, 2011 ), Pag1nas Amanllas y 
Sitio Web de las Empresas. 
Elaborado por: Los Autores 

Tanto como lnverneg S.A., Conauto C.A. y Frenoseguro, ademas de 

importar y vender lubricantes se encarga tambien de los filtros. Los que se le une 

a Ia comercializaci6n de filtros son: lmporfiltro S.A. y Filcomecs S.A., teniendo 

como principal ubicaci6n Ia ciudad de Guayaquil. Ver TABLA 16. 

Las marcas mas importadas son las siguientes: 

TABLA 16. PRINCIPALES MARCAS DE FILTROS 

• Heng • Shogun 

• Fram • Balwin 

• Oro • Champ 

• Mann Filter • telfil 

• Onnuri 

Fuente: (Pachay, Princ1pales Marcas de Filtros, 2011 ). Paginas Amarillas y Sitio 
Web de las Empresas. 

1 Elaborado por: Los Autores 

4.10 Analisis de los consumidores 

Los consumidores de Banrecoop son las principales cooperativas del 

perfmetro guayaquilefio que requieran de servicios como los que ofrece Ia 

organizaci6n. 
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En Ia ciudad de Guayaquil, cerca de 3 millones de ecuatorianos. 74 

sectores y una superficie aproximada de 344.5 Km2 (Municipalidad de 

Guayaquil, 2010) existen alrededor de 61 cooperativas las cuales constan de 

4600 (Taller Nestlac, 2009) buses entre grandes y selectivos aproximadamente, 

tratando siempre de brindar el mejor servicio a los usuaries y procurando llevar a 

su destine de una forma segura y tratando de evitar accidentes por fallas 

mecanicas. 

La zona especffica de Guayaquil para determinar los posibles clientes es 

toda Ia ciudad, ya que las cooperativas tienen buses que llegan a todas las 

zonas urbanas y rurales de Ia ciudad, y mientras mejor sea Ia asistencia de 

Banrecoop S.A., aumentaran el numero de choferes y duerios de cooperativas 

que requieran del servicio. 

El cliente de Banrecoop S.A. debe conocer el nivel de estar especializado 

en mecanica y distribuci6n de repuestos, filtros y llantas. Ademas de Ia 

distribuci6n y suministro de piezas para el transporte, Ia organizaci6n brinda el 

servicio mercantil para las cooperativas que requieran en caso de no contar con 

un credito directo en instituciones financieras para el abastecimiento de 

provisiones o expansi6n del negocio transportista. 

La sugerencia de compra para los consumidores directos de Banrecoop 

S.A. es Ia necesidad de satisfacci6n del consumidor final o usuario del servicio 

de transporte, ya que ellos son los que realmente perciben Ia calidad y atenci6n 

del transportista sin dificultades. Las cooperativas usualmente deben cotizar con 

varias empresas diferentes para el suministro de sus piezas y mantener sus 

vehiculos en buen estado por evitar perdidas millonarias, es por ello que 

Banrecoop S.A. ofrece un servicio multiple y ademas integrando un 

complemento mas a Ia cadena de valor de acuerdo a suministros para las 

cooperativas. 

Adicional a Ia negociaci6n que se mantiene con los consumidores 

directos, como cooperativas existentes en Ia F.E.T.U.G., se encuentran otras 

federaciones, todas elias previo pedido de acuerdo al stock disponible. Por lo 

tanto Ia poblaci6n interesada estaria en crecimiento dependiendo de los 

requerimientos, su comportamiento en el mercado es variable, es donde 

Banrecoop S.A. estara favorable para ofrecer una mejora continua en calidad y 

servicio. 

La realidad que viven los transportistas urbanos de Guayaquil al 

memento de poder adquirir alguna pieza o poder contar con un proveedor fijo de 

los cuales puedan contar con descuentos o promociones, son casi pocos los que 
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pueden decir que los poseen. Asl, a su vez son Ia mayoria que buscan sentirse 

satisfecho con algun proveedor que les brinde muchos beneficios. Todos esos 

resultados los obtuvimos a traves de un censo realizado a todas las 

Cooperattvas asociadas a Ia F.E.T.U.G., de las cuales se pudo obtener los 

siguientes resultados de cada pregunta. 

1. Con que frecuencia cambia ustedes las: 

llantas: cada 6 meses. __ cada ano ___ otro __ _ 

Repuestos en general: cada 3 meses_ cada 6 meses __ otro_ 

ILUSTRACI N 9. PREGUNTA t# 1 

40 

30 

20 

10 

0 

Frecuencia de Cambio de: 

• Uantas cada 6 meses llantas cada ai'lo 
• llantas otro • Resp. Gene. 3 meses 

Resp. Gen. 6 meses • resp.gen.otro 

Fuente: Censo realizado a las Cooperativas de Ia F.E.T.U.G. 
Elaborado r: Los Autores 

Con respecto a Ia primera pregunta, los datos expuestos en Ia 

ILUSTRACI6N 9, dan a entender que con respecto a los cambios de llantas el 

54.09% de los propietarios de los buses realizan los cambios en otras ocasiones, 

de las cuales pueden ser: Cada af'lo, cuando sea necesario o simplemente 

realizan recauchado. Con el 29,50% realizan sus cambios cada ano y con el 

16,39% siguiendo las normas, lo cual es cada 6 meses. Los resultados dados 

por los repuestos en general no varian de las llantas por motivos que duenos en 

su mayorla cambia los repuestos cuando estos ameriten con el 62,29%, a su 

vez con el 32,78% realizan los cambios cada 6 meses y por ultimo con el6,55% 

cada 3 mesas 
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2. 1, Trabajan con algun otro proveedor? 

Si No 

ILUSTRACI N 10. PREGUNTA I 2 

Trabajan Con Otro Proveedor 

Fuente: Censo realizado a las Cooperativas de Ia F.E.T.U.G. 
Elaborado r: Los Autores 

En Ia ILUSTRACION 10, el 72% de los transportistas no poseen ningun 

proveedor por lo menos fijo para poder trabajar y poder adquirir los repuestos y/o 

llantas, pero a su vez, el 28% de los transportistas cuentan con un proveedor. 

3. 1,Les brlnda algun servlcio? 

Si No 
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ILUSTRACI N 11. PREGUNTA t 3 

Les Brinda Servicio 

so 
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• s1 14 

Fuente: Censo realizado a las Cooperativas de Ia F.E.T.U.G. 
Elaborado r: Los Autores 

Con relaci6n a Ia pregunta anterior, en Ia ILUSTRACI6N 11 , el 22,95% 

de las personas que trabajan con algun proveedor son aquellas que si les brinda 

por lo menos un servicio. Los duenos de los buses que tienen por lo menos un 

solo proveedor son de tipo reencauchadoras, ya que para ellos les favorece para 

alargar mas Ia vida util de las llantas, y con el 77,05% no reciben ningun servicio 

por parte de ellos. 
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4. tEsta satlsfecho con su proveedor? 

Si __ NO __ _ 

ILUSTRACI N 12. PREGUNTA t 4 

Esta Satisfecho Con Su Proveedor 

0 10 20 30 

52 

9 

40 50 

Fuente: Censo realizado a las Cooperativas de Ia F.E.T.U.G. 
Elaborado r: Los Autores 

60 

Con respecto a Ia ILUSTRACI6N 12, el 85,24% de las Cooperativas, al no 

contar con un proveedor fijo y por ende no recibir un servicio, Ia mayorfa de ellos 

no esttm satisfechos con sus proveedores, asl sea por Ia incomodidad que 

tienen a Ia hora de comprar los productos en diferentes lugares, por los tratos, o 

porque nose ven beneficiados de ellos. Y un 14,76% de ellos silo estan. 
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5. tEstarfa de acuerdo en cambiar de proveedor?tde que 
depende? 

SI_ NO_ 

ILUSTRACI N 13. PREGUNTA I 5 

Cambiar Proveedor 

Fuente: Censo realizado a las Cooperativas de Ia F.E.T.U.G. 
Elaborado r : Los Autores 

La ILUSTRACI6N 13, se puede observar que el 88,52% de los transportistas 

que no se ven beneficiados por sus proveedores estan completamente en Ia idea 

de cambiar de proveedor, esperando que este les pueda dar maJores ofertas y/o 

promociones. Por lo que el 11,48% se quiere mantener con su proveedor actual. 
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6. ~.oQue opina de un serv1c1o a puerta de mantenimiento con 
repuestos a bajos costos y con Ia 6ptima calidad de fabrica? 

Excelente_ Muy Bueno_ Bueno_ Regular_ Malo 

ILUSTRACI N 14. PREGUNTA # 6 

Servico A Puerta Con Respuestos De 
Frabricas 

• Excelente • Muy Buena Buena • Regular • Mala 

Fuente: Censo realizado a las Cooperativas de Ia F.E.T.U.G. 
Elaborado por: Los Autores 

AI sentirse interesados en cambiar Ia propuesta, las opiniones de los 

encuestados en este servicio que esta ofreciendo Banrecoop S.A. una vez 

expuesta cuales son, las respuestas vertidas en su mayoria con relaci6n a Ia 

ILUSTRACI6 N 14, opinaron con el 55,73% que Ia idea es muy buena y con 

42,62% que Ia idea que desea implementar Banrecoop S.A. es excelente. Por 

otro lado ninguna Cooperativa opt6 por las opciones de Regular y Mala. 
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7. tEatarfa lntereaado con Ia pregunta 6? 

Si NO --
ILUSTRACI N 15. PREGUNTA I 7 

lnteresado 

Sl 

Fuente: Censo realizado a las Cooperativas de Ia F.E.T.U.G. 
Elaborado por: Los Autores 

En Ia ILUSTRACI6N 15, el 100 % de todos los encuestados estan 

absolutamente interesados en los servicios que Banrecoop S.A les bnndara si 

acceden a unirse a esta red, lo que significa que este negocio serla muy rentable 

y en constante movimiento. 

8. l_Que aervlcios eapera usted reciblr de parte de Banrecoop? 

Mantenimientos _ Repuestos _ Ambos_ Otros 

ILUSTRACI N 16. PREGUNTA I 8 

40 

35 

30 

25 
20 

15 

10 

5 

0 

Servico Que Espera Recibir De 

Banrecoop 

• Mantenimientos 

• Repues tos 

Ambos 

• otros 

Fuente: Censo realizado a las Cooperativas de Ia F.E.T.U.G. 
Elaborado por: Los Autores 
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El 59,01% de los encuestados en Ia ILUSTRACION 16, espera recibir 

promociones, descuentos tanto en mantenimiento y repuestos; y con el 

19,67% y el 11 ,47% respectivamente entre mantenimiento y repuestos ya 

que ellos consideran que es lo que mas usan en sus unidades. Y con el 

9,83% esperan recibir otras cosas relacionadas a sus carros tanto como 

mantenim1ento de algunas partes y chequeo de los motores a profundidad 

9. l,C6mo podrfan ustedes flnanciarse para conseguir los repuestos y 
llantas? 

Prestamos_ Capital Propio _ Credito Directo 

ILUSTRACI N 17. PREGUNTA 'I 9 
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~ 15 / 11 
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Modo De Financiamiento 

Fuente: Canso realizado a las Cooperativas de Ia F.E.T.U.G. 
Elaborado por: Los Autores 

Otros: 

• Prestamo 

• Capital Propio 

Credito Directo 

• Otro 

El 49,18% de Ia ILUSTRAC16N 17, son de las personas prefieren tener un 

credito con Banrecoop S.A. porque creen que serra mas conveniente o facil para 

ellos. Con el 32,78% usarfan capital propio y con el 18,03% se inclinan por 

hacer prestamos a instituciones bancarias. 

10.1,Que allanza podemos fonnar con Ia cooperatlva? 

La mayorla de los Representantes de las Cooperativas no opt6 por una 

alianza, algunas de elias se puede decir que iban a dar a conocer a Banrecoop 

S.A. por medio de Ia publicidad boca en boca, a cambio de que mantengamos 

unos descuentos especiales para ellos. 
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11.l_Que recomendaci6n le daria a Banrecoop? 

Como Ia pregunta anterior, ellos no prefirieron dar a conocer sus 

recomendaciones, pero en cambio una minoria dijo que se establezca siempre 

promociones para que ellos sean fieles a Banrecoop S.A. y a su vez daban su 

apoyo para que esta empresa pueda surgir y de esa manera poder ayudarlos a 

ellos siendo de proveedores principales y gracias a eso y Ia publicidad que se 

realice y los consejos a usar de nuestros servicios de los directivos realicen a 

otros pueda que esta empresa sea muy grande. 

4.11 Segmento de Mercado 

La TABLA 17, muestra Ia cantidad de buses con las que cuentan estas 

cooperativas del guayas de las cuales fueron encuestadas. Estas cooperativas 

nos facilitaron el dato para poder estimar el nicho de mercado que nos estamos 

apuntando a trabajar por medio de Ia cual Banrecoop S.A. trabajara con una 

cooperativa de comienzo para que a medida que crece puedan crecer los 

numeros de socios y de esa manera ser el proveedor principal de los buses del 

guayas asociadas a Ia F.E.T.U.G. 

No. TABLA 17. NOMBRE DE LAS COOPERATIVAS 
No. 

BUSES 

1 ASOCIACION DE COLECTIVOS GRUPO 5 150 

2 COOP. ATAHUALPA 36 

3 COOP. ALBOSAU Y ANEXOS 30 

4 COOP. BRISAS DE SANTAY PANORAMA 30 

5 COOP. CIUDAD DE MILAGRO 60 

6 CIA. TRANSURTRES 149 

7 COOP. CHONGON 30 

8 COOP. CIUDADELAS UNIDAS 100 

9 COOP. TRANSGUAYAS 62 

10 COOP. DIEZ DE MARZO 30 

11 COOP. DIECISEIS DE OCTUBRE 42 

12 COOP. DE TRANSPORTE GUAYAQUIL 30 

13 COOP. ECUADOR LATINO 59 

14 COOP. EBENEZER 30 

15 COOP. FAUSTINO SARMIENTO 30 

16 COOP. GENERAL ELOY ALFARO 30 

17 COOP. GRUPO 11 30 

18 COOP. GRAN COLOMBIA 144 

19 COOP. GUAYAQUIL LTDA 86 

20 COOP. HERMANO MIGUEL 141 

21 COOP. JUAN PABLO II 128 

-40-



22 COOP. LOS CAMBERRAS 62 

23 COOP. LIBERTADOR BOLIVAR 66 

24 COOP. LA UNION 6-7 60 

25 COOP. LA NUEVA UNION G-12 64 

26 COOP. NUEVO ECUADOR 49 

27 COOP. NUEVA UNION G-09 70 

28 COOP. OCTAVIO CORDERO PALACIOS 38 

29 COOP. PRESIDENTE ELOY ALFARO 43 

30 COOP. PERLA DEL PACIFICO 30 

31 COOP. PUERTO MARiTIMO 30 

32 COOP. PASCUALES 100 

33 COOP. RUTA 77 60 

34 COOP. SIMON BOLIVAR 30 

35 COOP. SERVI NOR SUR 37 

36 COOP. SANTIAGO DE GUAYAQUIL 103 

37 COOP. PLAYICENT S.A. 33 

38 COOP. PISO Y TECHO 30 

39 COOP. DIEZ DE AGOSTO 100 

40 COOP. RAFAEL MORAN VALVERDE DE A-C 30 

41 COOP. ASES DEL VOLANTE 200 

42 COOP. BARRIO LINDO 40 

43 COOP. CAYETANO TARRUEL 60 

44 COOP. CRISTAL CENTRO 50 

45 COOP. CORAZ6N DE JESUS 60 

46 COOP. CIUDAD DE GUAYAQUIL 49 

47 COOP. CESAR SANDING 50 

48 COOP. DIEZ DE ENERO 80 

49 COOP. DIEZ DE MAYO 120 

50 COOP. DOS DE ENERO 95 

51 COOP. EL CONQUISTADOR 80 

52 COOP. FLECHA VERDE 30 

53 COOP. FLORIDA NORTE 150 

54 COOP. FLORIDA 30 

55 COOP INTIRUMUNAHUI 120 

56 COOP. POLICENTRO 48 

57 COOP. RAFAEL MORAN VALVERDE DE T. 80 

58 CIA. TRANSARMIENTO 30 

59 COOP. TARQUI L TDA 123 

60 COOP. UNIDOS VENCEREMOS 100 

61 COOP. 24 DE ABRIL 143 

TOTAL 4200 

Fuente: Senorita lvis, Secretaria de Ia F.E.T.U.G. 

Elaborado por: Los Autores 
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CAPITULO 5.- LA EMPRESA COMO TAL "BANRECOOP 

S.A." 

Banrecoop S.A. , es el nacimiento de una gran empresa con un gran 

capital que respaldara el proyecto, asf como tambien con una amplia base de 

datos, catalogos y una gran experiencia en Ia importaci6n y ventas de llantas, 

lubricantes, filtros, repuestos, etc. Y los contactos con los fabricantes, 

distribuidores, exportadores de llantas, filtros, lubricantes, repuestos de paises 

como Brasil, Alemania, Jap6n, Korea, India; Chin, Estados Unidos, etc. 

Banrecoop S.A., estara ubicada en el Edificio Equilibrium en una de sus 

oficinas, y Ia bodega ubicada en Sai Saba I, junto a Ia Coca Cola. 

Es una nueva modalidad de Mercado, en mejores terminos para 

compradores y vendedores y esta dirigido al abastecimiento de repuestos y 

servicios para el Transporte Publico Urbano del Cant6n Guayaquil de buses y 

colectivos en un numero aproximado de 4.600 (Taller Nestlac, 2009) unidades, 

que les permitira a cada propietario, obtener a precios preferenciales Ia 

adquisici6n de llantas, filtros, lubricantes, repuestos, etc. , que necesitan para el 

mantenimiento de cada unidad. 

La unica manera de abaratar los precios de un producto es masificando 

las compras, Ia MACRO- COMPRA permite este milagro de abaratar los costos, 

no es lo mismo realizar una compra de 1.000 llantas, que hacer negocio con Ia 

fabrica y comprar una producci6n de 50.000 llantas, lo mismo se daria con los 

filtros, lubricantes, repuestos, etc. Esto permite obtener buenos descuentos y a 

su vez mejores precios y el beneficiario el socio afiliado a Banrecoop. 

Por citar un ejemplo: Si una llanta 1.000 x 20 se compra normalmente a $ 

200,00, con el sistema Banrecoop Ia misma llanta se podria comprar a $ 170,00 

aproximadamente. 

La Macro - Compra es Ia que puede permitir este milagro de bajar los 

precios y mas vale a Ia inversa. La micro-compra o compra individualizada es Ia 

que da vida e incentiva Ia especulaci6n del mercado 

5.1 Vision 

Cubrir las demandas de las Cooperativas de Guayaquil para prevenir 

inconvenientes, molestias o insatisfacci6n en los precios par que no este 

involucrado el bienestar de los usuaries 
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5.2 Misi6n 

Se especializaran en cubrir las necesidades de los choferes profesionales 

con Ia comodidad de brindarles todos los descuentos en sus repuestos, filtros, 

lubricantes y llantas en talleres aliados con Banrecoop para que se sientan mas 

confortables a Ia hora de adquirir los productos. 

5.3 Valores 

Compartir nuestros paquetes de servicios con el mas cordial trato a 

nuestros socios, proveedores, trabajadores y clientes para que de esta manera 

Ia empresa Banrecoop pueda sobresalir entre sus competidores. 

5.4 Objetivos 

5.4.1 Objetivos Empresariales 

,. Comercializar partes para vehiculos que cumplan altos estandares de 

calidad y satisfagan las necesidades de los clientes. 

, Establecer un liderazgo a nivel de todas las cooperativas de 

transportes. 

:;;. Ofrecer variedad beneficios para nuestros clientes 

,. Obtener rentabilidad para el almac€m 

:;;. Ofrecer autopartes de buena calidad que satisfaga las necesidades y 

exigencias del cliente 

,. Establecer un posicionamiento en el mercado de autopartes. 

5.5 LOCALIZACION DEL PROYECTO 

El estudio de localizaci6n se orienta a analizar las diferentes variables 

que determinan el Iugar donde se ubicara Ia empresa buscando una mayor 

utilidad o una minimizaci6n de costos para los inversionistas del proyecto. 

Sin Iugar a duda una adecuada localizaci6n de Ia empresa, sera aquella 

que permita una cercania a Ia infraestructura de transporte, mercados de 

consume, proveedores, disponibilidad de mano de obra, servicios basicos, etc. 

En efecto, Ia decision de localizaci6n del proyecto tendra repercusiones de orden 

econ6mico, social y ambiental a largo plazo, por lo tanto este estudio supone un 

analisis con otras variables inherentes al proyecto de inversi6n. 

Un aspecto a ser tornado en cuenta, radica en que los inversionistas del 

proyecto requieren de un espacio fisico apto para los fines comerciales (Aimacen 
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de repuestos: llantas, filtros, aceite y repuestos) y para el area administrativa del 

almacen asi como para las oficinas de BANRECOOP S.A. Para todas estas 

consideraciones, el proyecto requiere de un area de 1.000 m2. 

A futuro se tiene planeado contar con el espacio fisico suficiente para el 

parqueo de las unidades de transporte y talleres mecanicos para uso de Ia 

campania y Ia prestaci6n de servicio a terceros. 

5.5.1 FACTORES QUE CONOICIONAN LA LOCALIZACION DEL 

PROYECTO 

No es frecuente encontrar el espacio ffsico de ubicaci6n que satisfaga 

todas y cada una de las necesidades especificas para un proyecto. 

Todas las variables que son tomadas en cuenta para este estudio son 

consideradas como fuerzas de localizaci6n, las cuales determinan el Iugar 

id6neo donde el proyecto lograra Ia maxima utilidad o el minima de costas 

unitarios. Estas fuerzas son las siguientes: 

Facilidades de Transporte 

Este factor se encuentra dispuesto dado que el cliente pueda acudir a las 

instalaciones del almacen si mayor complicaci6n. 

Condicionamiento de los accionistas 

Ha sido petici6n de los socios de Ia campania que las instalaciones de Ia 

empresa no sobrepasen los siguientes limites en Ia ciudad de Guayaquil: AI 

norte: hasta los limites del Aeropuerto Jose Joaquin de Olmedo y Terminal 

Terrestre Jaime Rold6s Aguilera. AI sur: hasta Ia Avenida 9 de Octubre. 

No es frecuente encontrar instalaciones que satisfaga todas y cada una de las 

necesidades de Ia organizaci6n. Para decidir Ia ubicaci6n definitiva es necesario 

evaluar comparativamente los sitios que se consideren convenientes. 

Cercania y disponibilidad del producto a ofertar 

En cuanto a este factor de localizaci6n, conviene decir que los puntas o fuentes 

de abastecimiento en Ia transportaci6n del producto desde el proveedor hasta 

las instalaciones de Ia empresa, se encuentran ubicados en el norte de Ia 

ciudad, por lo que conviene establecer rutas que minimicen el tiempo de 

transportaci6n del producto y que a su vez representen costas minimos para Ia 

empresa. 
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Localizaci6n del mercado 

El mercado, es decir Ia localizaci6n de los potenciales compradores o usuaries, 

es un factor de importancia y de interes decisorio que debe considerarse de 

manera especial en Ia ubicaci6n del proyecto. Por tratarse de un producto que va 

orientado al parque automotor del servicio publico de transporte urbano de 

pasajeros, el mercado es disperse antes que concentrado en un solo Iugar, por 

lo que es importante que el proyecto se situe en un Iugar concurrido, comercial y 

que disponga de todas las vias de acceso. 

Estructura lmpositiva y Legal 

Las disposiciones legales o fiscales vigentes en las posibles localizaciones, 

orientan Ia selecci6n a favor de algunas empresas, por lo tanto, dichas 

disposiciones para un almacen de repuestos busca aspectos a nivel que deben 

ser tomadas en cuenta antes de determinar Ia localizaci6n final para el proyecto. 

Factores Ambientales 

Los procesos involucrados en Ia actividad comercial de Ia empresa no generan 

ningun tipo de impacto ambiental, pero si se debe considerar las diferentes 

regulaciones respecto al uso del suelo y afectaciones emitidas por Ia Direcci6n 

de Planificaci6n Territorial del Municipio de Guayaquil. 

Disponibilidad de servicios basicos 

La infraestructura minima necesaria para Ia ubicaci6n del proyecto esta 

integrada por los siguientes elementos: Servicio de agua potable y alcantarillado, 

Disponibilidad de energla electrica y combustible, Servicio telef6nico, Alumbrado 

publico, Calles y vias de acceso, Seguridad publica 

5.5.2 SELECCION DE LOCALIZACION DE BANRECOOP S.A. 

Los promotores del proyecto, llegaron a Ia conclusion que las oficinas se 

ubicaran en Ia Ciudadela Luis Vernaza, Avenida Juan Tanca Marengo y Avenida 

Jose Joaquin Orrantia, Edificio Equilibrium, frente al Mall del Sol. Las bodegas 

ubicadas en Sai Saba I, junto a Ia Coca Cola, son las opciones que mas se 

ajusta a los requerimientos de los inversionistas del proyecto, opciones que 

cuentan con todos los servicios basicos y cumple con los requerimientos del 

proyecto. 
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5.6 INGENIERiA DEL PROYECTO 

El presente estudio esta orientado a buscar una funci6n de realizaci6n 

que optimice Ia utilizaci6n de los recursos disponibles en Ia prestaci6n del 

servicio de venta de llantas, aceite y filtros, en los dos primeros anos, 

posteriormente repuestos. 

Con el fin de clarificar los alcances e importancia de Ia ingenieria del 

proyecto, a continuaci6n se presenta un esquema que recoge los elementos 

necesarios para Ia nueva unidad de operaci6n de BANRECOOP S.A. 

5.6.1 DESCRIPCION DEL SERVICIO 

El servicio a ofrecer, por Ia nueva unidad de operaci6n, es Ia venta de 

repuestos llantas, aceite y filtros para las unidades que prestan servicio publico 

de transporte urbano de pasajeros en Ia ciudad de Guayaquil. 

Dentro de su sistema de comercializaci6n, pretende ofrecer a sus clientes los 

siguientes atributos en Ia venta de los repuestos automotrices: 

Atenci6n personalizada 

Exhibici6n del producto a traves de stands 

Catalogos de los repuestos automotrices 

Disponibilidad inmediata del producto 

Atenci6n sabados, domingos, feriados 

Servicio a domicilio 

Servicio post-venta 

Ademas, conocedores de las caracteristicas que deben poseer los 

repuestos automotrices al momento de adquirirlos y de Ia importancia que 

concede el comprador a las mismas; el producto debe cumplir con los siguientes 

requisites: 

Procedencia genuina 

Calidad 

Durabilidad 

Precio 

En Ia venta de los repuestos automotrices es trascendental cumplir con 

ciertos elementos, con el objetivo de atraer al cliente, procurando convertirlo en 

un cliente cautivo a base de una adecuada operaci6n comercial. Para ello se 

cuenta con tres elementos importantes que guiaran Ia venta de las autopartes: 

Credito directo 
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Descuentos especiales 

Garantia del producto 

5.6.2 DISENO TECNICO DE LOS PROCESOS 

• PROCESO DE COMPRA AL EXTERIOR. IMPORTACION. 

Antes de importar se debe de realizar los siguientes pasos que se encuentran en 

Ia pagina de Ia Aduana: (Aduana del Ecuador, 2010) 

El primer paso que se tiene que realizar es sacar el RUG si no se cuenta 

con uno del cual lo podemos adquirir en el servicio de rentas internas, despues 

de eso tenemos que registrarnos como importador en Ia Aduana del Ecuador por 

medio de Ia pagina y entrando al link de OCE's (Operadores de Comercio 

Exterior), menu: registro de datos. Una vez registrados contaremos con los 

servicios que nos brinda el Sistema Interactive de Comercio Exterior (SICE). 

Una vez ya hecho el ingreso debemos registrar Ia firma autorizada para Ia 

Declaraci6n Andina de Valor (DAV), opci6n: Administraci6n, Modificaci6n de 

Datos Generales. Una vez realizados los pasos anteriores, ya nos 

encontraremos habilitado para realizar una importaci6n; sin embargo, es 

necesario determinar que el tipo de producto a importar cumpla con los 

requisites de Ley. Esta informacion se encuentra establecida en las 

Resoluciones N°. 182, 183, 184 y 364 del COMEXI en resoluciones. 
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ILUSTRACION 18. PROCESO DE COMPRA AL EXTERIOR 
;;:..:...:..;...;;;...;.~-----l 

Contactar al 
Proveedor 

I 

Ver requisites y 
costos de 
importaci6n 

I 

Sohcitar proforma 

......, 

\..._ _.,1 

No .~ 
< ~ el negocio />--_..J 
v. 

/ ....... 

Obtener los 
requerimientos 

I 

I 
"" Pagar derechos, 

tasas e impuestos 
en aduana 

Retirar el 
producto de Ia 
aduana 

Fuente: (Analisis y desarrollo de negocios internacionales, 2010) 
Elaborado por: Los Autores 

Documentos necesarios para Ia importaci6n 

El Agente de Aduana debe realizar Ia Declaraci6n Aduanera Unica 

(DAU); enviarla electr6nicamente a traves del SICE, y presentarla fisicamente en 

el Distrito de llegada de las mercancias; adjuntando los siguientes documentos 

exigidos por Ia Ley Organica de Aduanas (LOA): 

• Original o copia negociable del Documento de Transports. 

• Factura Comercial. 

• Declaraci6n Andina de Valor (DAV). 
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• P61iza de seguro: Dependiendo del tipo de producto a importar, tambiEm se 

requerira. (Verifique Ia partida ingresando al SIC E): 

• Certificados de Origen de los paises con los que el Ecuador mantiene acuerdos 

comerciales. En caso de no presentar dicho certificado el producto no podra 

acogerse a Ia liberaci6n arancelaria. 

• Documentos de Control Previa (puede ser al embarque o a Ia presentaci6n 

de Ia declaraci6n aduanera), exigidos por regulaciones del COMEXI y/o del 

Directorio de Ia Aduana del Ecuador. 

DATOS IMPORTANTES: 

• Una vez aceptada Ia transmisi6n electr6nica de Ia DUA en el SICE, se 

determinara el canal de aforo mediante Ia aplicaci6n de criterios de analisis de 

riesgo; pudiendo ser este: fisico, documental, o automatico (canal verde). 

• Segun Ia LOA: WEn las importaciones, Ia declaraci6n se presentara en Ia 

Aduana de destine, desde 7 dias antes, hasta 15 dias habiles siguientes a Ia 

llegada de las mercancfas". De no presentar Ia DAU dentro de este plaza, sus 

mercancias caerfm en abandono tacite. 

• Para aminorar el tiempo de desaduanizaci6n de sus mercanclas, se 

recomienda hacer uso del Despacho Anticipado. 

1,Que impuestos debo pagar en Ia Aduana del Ecuador? 

ILUSTRACIQN 19. TIPOS DE RECARGO 

C6digo de Producto (TNAN) 0000 

Antidumping 0~ 

Advalorem 1~ 

FDI 0 ,:1 "-

ICE 0~ 

IVA 12~ 

SaJvaguardia por Porcentaje 0~ 

Salvaguardia por VaJor 

Apicaoon Salvaguardia por Valor 

T echo Consoidado o ... 

Incremento ICE 0 ... 

Afecto a Derecho Espedfico 

Unidad de Medida Unldad .. (VIII) 

AOV 1 ... , 
suso 

Observaciones on ICe . o.c.. 
,_ :172 • 
• . o . 344 

20/12./2010 

Es Producto Peredble NO 

Fuente: (Aduana del Ecuador, 2010) 
Elaborado por: Aduana del Ecuador 
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);> El valor CIF de su mercancia, es Ia base imponible para el calculo de los 

impuestos y comprende Ia suma de los siguientes valores. 

Precio FOB 

Flete 

Segura 

TOTAL: CIF 
>- Una vez obtenido el valor CIF, podra hacer el calculo de los siguientes 

impuestos: 

AD-VALOREM (Arancel Cobrado a las Mercancias) 

FODINFA (Fonda de Desarrollo para Ia lnfancia) 

ICE (lmpuesto a los Consumos Especiales) 

- SALVAGUARDIA POR BALANZA DE PAGOS 

• En Ia ILUSTRAC16N 19 se encuentran los 3 tipos: 

• Recargo Ad-Valorem, Recargo Arancelario Especial adicional al arancel 

vigente, y Restricci6n Cuantitativa de Valor - cupos 

-IVA (lmpuesto al Valor Agregado) 

- lmpuesto de salida de divisas 

• PROCESO DE COMPRAS LOCALES, RECEPC16N y 

ALMACENAMIENTO DE LOS REPUESTOS AUTOMOTRICES. 

1. Establecer el requerimiento de autopartes y aceites. 

2. Solicitar a los proveedores las preformas respectivas acerca de 

precios y disponibilidad de las autopartes y de los aceites. 

3. Analizar las preformas solicitadas a los proveedores. 

4. Realizar el pedido. 

5. Acordar el manto y Ia forma de pago por Ia cantidad de aceite y 

autopartes solicitados. 

6. Recibir y verificar el pedido. 

7. Almacenar las autopartes y aceite. 
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ILUSTRACION 20. PROCESO DE COMPRAS LOCALES, RECEPCION Y 
ALMACENAMIENTO DE LOS REPUESTOS A UTOMOTRICES. 

( ~ 
INICIO I 

"" 
I 

T 
./ 

~s;l.:~ bfgco· o:~l ro;~qugnm o,..lo do;~ 

re01 ... es:os aulomclrtceo; 

l 
Sol c tar l'l lo5 pro1,•eedores 1~-; 

proformas respcctt,·as co los rcoucstos 
<Hl'C'TIOI•tces 

l 
Ar-ol...:.or lo3 prclo'""03 aohcttodo3 o lo3 

p•oveedores. 

1 
Real zar el ped do. 

J 
Acoroar e ""0"~lO y Ia ,o•ma de pngo 

por Ia car'tdad de rep ve,tos 
auro""o:r-c.es sohcrtados. 

l 
n octbir y vcrt'.cor cl ~oido 

1 
I\ ,..acenar lcs repuestos aJtomotrices 

1 r· 
FIN 

""\, 

\.~ _/ 

Fuente: Los Autores 
Elaborad o p or : Los Autores 
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• PROCESOS DE VENT A DE LOS REPUESTOS AUTOMOTRICES 

a. Ventas realizadas en el establecimiento comercial. 

1. lndicar el requerimiento del repuesto automotriz por parte del cliente. 

2. Mostrar el o los repuestos automotrices acorde a Ia necesidad del cliente. 

3. Consultar al cliente si el repuesto satisface su necesidad de precio, calidad, 

garantfa, etc. 

4. Emitir Ia factura en el caso de que el cliente accede a comprar el repuesto, de 

lo contrario se agradece su visita al establecimiento. 

5. Realizar el cobro respective. 

6. Despachar los repuestos que han sido adquiridos por el cliente. 
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ILUSTRACION 21 . PROCESO DE VENTAS EN LAS OFICINAS 
1-----

,r "\ 
I lt~ICIO I 
\._ J - T --

lnd car el req .. er-n en to del reoue~to 
au1o -notr:: per oane de che-nte 

l 
Mo stra e o I~ rfoue-s1os Jll.omo1r <:e-s 

acxo e J Ia ne:e~1oad de <:hente 

,.. . 
.:>I 

~ 

Err: itula f.'Jc.tu":J 

1 
Rea :;:ar el ·:obro ~ ~:~ect vo 

l 
0~-:>..,...1..!' ~I fu-:o I ~I.' U~-:> lu::. ~UI! 11~11 ::0 .Ju 

acqui ... <!O'S po• e che · te. 

I 

(!'"--~ + _""\ 
FIN I 

"- ./ 

Fuente: Los Autores 
Elaborado por: Los Autores 
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b. Ventas a traves de visitas a las cooperativas de transporte publico 

urbano en Ia ciudad de Guayaquil. 

1. Concurrir al establecimiento de Ia campania de transporte. 

2. lndicar al cliente el catalogo en el que se incluye el muestrario de las 

autopartes. 

3. Consultar al cliente si desea realizar algun pedido. 

4. Receptar el pedido de los repuestos automotrices. 

5. lngresar el pedido a Ia empresa. 

6. Preparar el pedido efectuado por el cliente. 

7. Proceder con Ia emisi6n de Ia factura 

8. Oespachar los repuestos automotrices solicitados. 

9. Transportar el pedido a Iugar acordado. 

10. Verificar con el cliente si lo despachado cumple con sus requerimientos. 

11 . Efectuar el cobro respectivo. 

Cuando el vendedor y Ia Cooperativa hayan formalizado un trato en el 

cual se ofrecieron los productos que dispone Ia empresa, ellos gozaran de 

descuentos y beneficios. que esten de acuerdo a Ia forma de pago. El vendedor 

les indican:l de un beneficio extra que ellos podrian adqUtrir, el cual sera de una 

tarjeta de descuento "Banrecoop S.A." 
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ILUSTRACION 22. PROCESO DE VENT A PUERTA A PUERTA t------

( I~IC IO ) 
----....---·./ 

Prorroconar los -epuestcs automotrices 

Recept.Y ef oed1do ~ o-s n?~estos 
autorrolr'IOES 

Prep.:rar eo P9:i>do 
efectuado cor el ·::1 ~te 

Oeso.x.:.--.Jr os reo.~estO\ aui:Ofl'<:ltnoes 
sol <:1odos 

T'31'1sponar ef p~oo a l.gar acordado 

Vnc.JI' ocn el cl~""te s1 oe600c--xio 
rurrple ooo sus reqtP.-.,mentos. 

Efe<:::ru;:r e cobro rESpectl\'0 

I~ FIN :; ------

c. Ventas efectuadas mediante via telef6nica. 

1. El cliente realizara Ia llamada telef6nica al establecimiento comercial. 

2. Receptar el pedido de los repuestos automotrices. 

3. lngresar el pedido a Ia empresa. 

4. Preparar el pedido efectuado por el cliente. 
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5. Proceder con Ia emisi6n de Ia factura. 

6. Despachar los repuestos automotrices solicitados 

7. Transportar el pedido a Iugar acordado. 

8. Verificar con el cliente si lo despachado cumple con sus requenmientos. 

9. Efectuar el cobro respective. 

ILUSTRACION 23. PROCESO DE VENTA VIA TELEFONICA ,- -, 
\, INI~IC _) 

t 
: 1 dientc roe'lliZ-'rb b l l.: n~"J" telef-.)I'U~<l 

"'' : 'lt.:ble<~mier.to conerci~l 

Re-cept:Jr el ptdich dt toe repuetto& 
au:omJtnces. 

hgr:~r cl pcdi~o o o cmJXC30. 

Pieocrar e pe-a oo c~cltaoc por et 
rl Pnt"" 

P•cceder cor l eni~ton dt :1 F:~cur~ 

0~1Jc:t~ltc.11 lu::, I t"IJUt"::.I:J:s tjUlUIIIUltil.t'> 
~oll~t(sdc:-:o. . 

'Jorf..:.ar (..)() el :. tcn:c ~ · lode ~ac. ' dd j 
:t.Jrrple c.o~ su5 reouerbie1:o!. 

Fuente: Los Autores 
Elaborado por: Los Autores 

F.r;ru ar €1 ccoro resr~wo 

nN ______ .,/ 
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• PROCESO INTERNO DEL PRODUCTO A LARGO PLAZO 

Para el siguiente proceso que sera a largo plazo, se estima que Ia empresa 

crecera, y sera necesaria Ia contrataci6n de mas personal y por este motivo ellos 

entregaran sus pedidos al Jefe de Ventas, por lo tanto, el sera el encargado de 

comunicarle a Ia secretaria de bodega que se encargue de realizar las 

respectivas facturas e informar al jefe de bodega las cantidades facturadas; este, 

a su vez, da Ia orden al ayudante para su respective despacho del producto. En 

el proceso de informes semanales seran los jefes de cada area respectiva de 

presentarlos y para este tiempo se espera contar con un jefe de importaci6n del 

cual tambien presentara los informes de importaci6n con sus respectivos 

detalles. 

ILUSTRACION 24. PROCESO INTERNO DEL PRODUCTO A LARGO PLAZO I 
I 

VENDEDOR 

I 

JEFE DE VENT AS 

I ,. 
JEFE DE 
BODEGA 

I 
SECRET ARIA 
DE BODEGA 

I ,. .... 
AYUDANTE 

I ,. .... 

DESPACHO 

Fuente: Los Autores 
Elaborado por: Aduana del Ecuador 
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5.7 Estructura lnterna De La Empresa: 

LOGO: ILUSTRACIQN 25 

Fuente: Los Autores 
Elaborado por: Los Autores 

N 25. LOGO DE LA EMPRESA 

5.7.1 Tipo De Empresa 

BANRECOOP S.A. , sera establecida como una sociedad an6nima, donde las 

participaciones estan resueltas en base al aporte de sus socios al constituir el 

capital, estara regida por Ia Superintendencia de Companias y el control 

tributario a traves del Servicio de Rentas lnternas 

Banrecoop S.A. al comenzar sus funciones no contara con todos los 

departamentos que una empresa requiera pero a un largo plazo esta empresa 

crecera y podra contar con mas capital humano logrando tener varios 

departamentos para elaborar diferentes funciones. A continuaci6n se demostrara 

el Organigrama Actual y el Organigrama a Largo Plazo. En los siguientes 

diagramas de flujo se detalla con precisi6n. 

En este organigrama Actual detallado en Ia ILUSTRACION 26 se detalla 

las personas con las que se va a trabajar inicialmente Ia empresa Banrecoop 

S.A. en el cual se espera tenga un buen funcionamiento con poco personal de 

trabajo. 
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5.7.2 Organigrama Actual 

ILUSTRACION 26. ORGANIGRAMA ACTUAL ----~ 

GEREIITE 

I GENERAL I 
...... 

CONTADOR SECRET ARIA 

I l 

CONSERJE VENDEDOR BODEGUERO 

FUENTE· LOS AUTORES 

Elaborado por: L;;.;o;..;s;_A_u.;;..t;..;;.o;_re;;...:s;__ __________________ -' 

Gerente General: 

• "Entre sus funciones pueden estar: 

• Designar todas las posiciones gerenciales. 

• Realizar evaluaciones peri6dicas acerca del cumphmiento de las 

funciones de los diferentes departamentos. 

• Planear y desarrollar metas a corto y largo plaza junto con ObJetivos 

anuales y entregar las proyecciones de dichas metas para Ia aprobaci6n 

del Presidente. 

• Coordinar con el Agente de aduana y Bodeguero para asegurar que los 

registros y sus analisis se estan ejecutando correctamente 

• Crear y mantener buenas relaciones con las cooperativas, duenos de los 

buses y proveedores para mantener el buen funcionamiento de Ia 

empresa". 

Fuente tomada de: (John Jairo Ovalle, 2010) 

Secreta ria: 

• Reclutar las solicitudes de servicios por parte del departamento de 

servicio al cliente. 

• Hacer una evaluaci6n peri6dica de proveedores para verificar el 

cumplimiento y servicios de estos. 

• Recibir e informar asuntos que tenga que ver con Banrecoop para que 

todos esten informados y desarrollar bien el trabajo asignado. 
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• Atender y orientar a las cooperativas afiliadas y no afiliadas que soliciten 

los servicios de una manera cortes y amables para que Ia informacion 

sea mas fluida y clara. 

• Hacer y recibir llamadas telef6nicas para tener informado a los jefes de 

los compromises y demas asuntos. 

• Obedecer y realizar instrucciones que le sean asignadas por su jefe 

Bodeguero: 

El cargo tiene como principales funciones: 

• Recepci6n de productos y demas materiales que compra Banrecoop. 

• lngreso de productos al sistema informatica de que dispone Ia empresa, 

asi como ingreso de facturas para su contabilizaci6n 

• Mantener el orden de Ia bodega y almacenamiento de los productos de 

manera de resguarda su integridad; 

• Preparar y coordinar los despachos oportunos a las distintas cooperativas 

de Ia F.E.T.U.G. 

• Ejercer el control de existencias por Ia via de inventarios selectivos y 

programados, reportando su gesti6n directamente al Gerente General. 

• Ordenar y mantener los productos en almacenamiento de acuerdo a las 

condiciones de cada uno de ellos; verificar Ia concordancia entre guias de 

despacho y 6rdenes de compra de los insumos y control oportuno para 

dar aviso de Ia poca disponibilidad de los insumos considerados como 

criticos para el funcionamiento de algunos departamentos y/o servicios. 

• Responsable de receptar toda Ia mercaderia que entra a bodega; 

registrando los siguientes datos: guia de despacho o factura de 

proveedor, fecha de ingreso, firmar guia de transportista y fecha de 

vencimiento. 

Vended or: 

• Visitar las cooperativas de transporte en Guayaquil las cuales esten 

asociadas a Ia F.E.T.U.G. para llevarles las gamas de productos y 

precios. 

• Visitar las cooperativas que no esten afiliadas para que estas conozcan 

de Ia empresa y asi puedan acceder a los beneficios. 
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• Pasar el informe de los pedidos al jefes de venta para que el a su vez 

haga el pedido al jefe de bodega. 

• Tener conoctmtento de las localidades de las cooperatlvas de transporte 

asocradas a Ia F.E.T.U.G. 

Contador : 

• "Ciasificar, registrar, analizar e interpretar Ia informaci6n financtera de 

Banrecoop. 

• Llevar los libros mayores de acuerdo con Ia tecnica contable y los 

auxiliares necesarios, de conformidad con lo establecido por el SRI, lESS 

y Superintendencia de Companias. 

• Preparar y presentar informes sabre Ia situaci6n financiera de Banrecoop 

que exijan los entes de control y mensualmente entregar al Gerente, un 

balance de comprobaci6n. 

• Preparar y presentar las declaraciones tnbutanas del orden municipal y 

nacional, a los cuales este obligado. 

• Preparar y certificar los estados financieros de fin de ejercicio con sus 

correspondientes notas, de conformidad con lo establecido en las normas 

vigentes. 

• Asesorar a Ia Gerencia y a Ia Junta Directiva en asuntos relacionados con 

el cargo, asi como a toda Ia organizaci6n en materia de control interne. 

• Llevar el archive de su dependencia en forma organizada y oportuna, con 

el fin de atender los requerimientos o solicitudes de informaci6n tanto 

internas como externas. 

• Presentar los informes que requieran Ia Junta Directiva, el Gerente, el 

Presidente y los asociadas, en temas de su competencia. 

• Asesorar a los asociadas en materia crediticia, cuando sea requerido". 

Fuente tomada de: (Manual funciones de contador, 2009). 

Conserje: 

• Limpieza de los establecimientos 

• Control de los turnos de los trabajadores y de las rotaciones. 

• lnspecci6n de las instituciones. 
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• Expositor de los informes. 

• Encargado de llevar el inventario de los suministros de baiio y limpieza. 

En Ia siguiente ILUSTRACI6N 27, se encuentra el organigrama en lo que se 

espera obtener en un largo plazo. Con sus respectivos departamentos y 

ayudantes, para asi tener un mejor control ya que a largo plazo se preve tener 

mucha mas demanda 

5.7.3 Organigrama A Largo Plazo 

ILUSTRACION 27. ORGANIGRAMA A LARGO PLAZO 

f GEREN TE 

I 
I GENERAL I 

[ CONTAOOR J [ SECRET ARIA l 
EJECUTIVA 

I I I I 

[ JEFE DE II I JEFE DE JEFE DE [ CONSERJE 
IMPORTACION VENT AS [ 

BODEGA ~ I I 
lSECRETARIA O~J 
lMPOt:T AC tO~ I [ VENOEOOR SECRETAR[A J [ AVUCA~ITE 

CE 80CE6A OE 80CE6A 
J 

FUEtJTE LOS AUTORES 

Elaborado por: Los Autores 

Jefe de importaci6n: 

• Llevara el control de arribo de los contenedores. 

• Revisar todos los documentos necesarios para los procesos. 

• Estar consientes de los requisites que soliciten. 

• Presentar informes al Gerente. 

• Entregar documentos para que el Gerente firme todo tramite. 

Jefe de ventas: 

• "Este sera itinerante, no de oficina tal como el vendedor. Que tendra 

como funci6n realizar contactos con los clientes y potenciales para lograr 

aumentar el uso de los productos y Ia satisfacci6n de los clientes. Su 

objetivo unico sera vender los productos de Ia instituci6n. 

• La selecci6n y vinculacion de clientes potenciales y Ia atenci6n de 

clientes actuales para lograr Ia venta efectiva de los productos de Ia 

empresa y para mantener relaciones crecientes y de largo plazo, que 

sean rentable. 

• Tendra que tener conocimiento: 
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o De los clientes con sus caracteristicas, tamarios, ubicaci6n y sus 

necestdades. 

o De los productos de Ia empresa y de los mventarios de los 

mismos. 

o Analisis y prospecci6n de clientes potenciales y preparaci6n e 

planes de visita. 

o Peri6dicamente debe preparar informes de ventas, competencia y 

clientela." 

Fuente: (Mejia, 2000) 

Secretaria del departamento de bodega: 

• Pasar a limpio los informes que le entregue el jefe de bodega 

• lngresar los datos de inventarios. 

• Tener toda Ia informaci6n actualizada con respecto a las entradas y 

salidas de productos almacenados en bodega. 

• lnformar de cualquier evento al jefe de importaci6n. 

• Abastecimiento de materiales de oficina 

• lngreso de productos al sistema informatico de que dtspone Ia empresa, 

asi como ingreso de facturas para su contabiltzaci6n 

Secretaria del departamento de importaci6n 

• Hacer informes de los pedidos realizados. 

• Hacer seguimiento del control de las fechas de pedtdos y de entrega. 

• Reclutar solicitudes del departamento de bodega. 

• Evaluaci6n peri6dica de los proveedores. 

• lnformar de cualquier evento al jefe de importaci6n. 

• Abastecimiento de materiales de oficina. 

Fuente: (Mejia, 2000) 

5.81nsumos 

Es importante definir los requerimientos en cuanto a los servicios basicos. 

Energla eh~ctrica Regulada con tarifa comercial 

Agua potable Abastecimiento normal 

Linea telef6nica Regulada con tarifa comercial 

Servicio de Internet Regulada con tarifa comercial 

Los valores correspondientes a los rubros de servicios basicos dependeran del 

desarrollo de Ia actividad comercial. 
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5.9 Equipo necesario: 

DETALLE DE EQUIPO DE COMPUTACIONS Y OTROS 

Equipo de computaci6n 3 COMPAC 

Procesador Intel P4. 

C.P.U. 2.8 Ghz 

Disco Duro 250 GB 

Memoria RAM 2 Gb 

Fax Moden 56 K 

Floppy Drive 3.5 

DVD Rom /RW 

lmpresora 1 Epson XL - 300 

Matricial 9 agujas 

1m prime hasta 300 caracteres por segundo 

8 fuentes internas para c6digos de barras 

Vias de alimentaci6n: Superior, inferior y posterior 

Telefono- Fax 1 Panasonic KX- FP205 

Sistema de contestador automatico. 

Fax de papel comun. 

Amplfa , reduce y compagina 

ldentificador de llamadas. 

T elefono 4 Panasonic 

ldentificador de llamadas 2.4 Ghz 

Tecnologia digital FHSS, reduce interferencias 

Calculadora 4 Casio _ Calculos normales 

DETALLE DE MUEBLES Y ENSERES 

Escritorios 3 

Sillas 6 

Archivador 2 

Mesa de Centro 1 
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5.10 Mercadeo y comercializaci6n: 

5.10.1 MARKETING MIX 

PRODUCTO 

BANRECOOP S.A ofrecera at mercado automotriz, et servicio de venta 

de llantas. filtro, aceite y repuestos (objetivo a largo ptazo). 

PRECIO 

El precio de las autopartes se estableci6 con relaci6n a los precios de Ia 

competencia pero se les redujo el 10% ya que al ser este un negocio en su 

etapa de introducci6n se desea ir ganando participaci6n de mercado. 

Asi mismo para el precio de venta se tomaron en cuenta los gastos 

realizados en publicidad, salarios y Ia utilidad deseada por los inversionistas. 

PLAZA 

Las oficinas estaran ubicadas en Ia Ciudadela Luis Vernaza, Avenida 

Juan Tanca Marengo y Avenida Jose Joaquin Orrantla, Edificio Equihbnum, 

frente al Mall del Sol. Y las bodegas en Sai Saba I, junto a Ia Coca Cola. 

PROMOCI6N Y PUBLICIDAD 

Cualquier acci6n de promoci6n o publicidad encaminada a hacer conocer o 

impulsar Ia adquisici6n de un bien o servicio, genera un valor agregado y supone 

desde luego Ia necesidad de asumir un costo por ese concepto que debe ser 

ponderado en los presupuestos correspondientes. 

• Venta del producto 

Es fundamental en el crecimiento o desarrollo de una empresa contar con los 

elementos necesarios en el proceso de venta para que de este modo el producto 

llegue al usuario final. Estos elementos forman parte de una adecuada operaci6n 

comercial para atraer al cliente. 

Los productos que se venderan en los primeros anos de Banrecoop S.A. 

seran las llantas, filtros y lubricantes. Luego de estar posesionado en el mercado 

se llegaran a vender los repuestos ya que se necesitaria de mayor capital para 

las adquisiciones de estos. Dichos repuestos seran adquiridos por Banrecoop 

S.A. al comienzo del sexto ano con un nuevo prestamo que se realizara a futuro. 
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LLANTAS 

Dada Ia importancia de mantener 

los neumflticos de los buses en buen 

estado y garantizar no s61o Ia economia 

en el desempei'\o de los vehiculos sino 

tambilm de Ia seguridad personal e 

integridad trsica de los pasajeros, es 

recomendable seguir unos consejos que 

se anuncia a continuaci6n: 

• La rotaci6n y rebalanceo de los neumaticos cada 6000 (Neumaticos y 

Llantas Del Pacifico, 2007) millas (9.650 Km) o cada seis meses maximizan 

su vida util al tiempo que minimizan el desgaste de los amortiguadores. 

• El control regular de Ia alineaci6n y su ajuste una vez al ario o cada 12000 

(Neumflticos y Llantas Del Pacifico, 2007) millas (19.300 Km) maximizan Ia 

duraci6n de los neumaticos. 

• El control y ajuste regular de Ia presi6n de inflado prolongan Ia vida util de 

los neumaticos. 

• Mantener en perfecto estado Ia direcci6n y suspensi6n maximiza Ia duraci6n 

de los neumaticos. 

• Mantener en buen estado los amortiguadores y amortiguadores combinadas 

con espiral prolonga Ia vida util de los neumaticos. 

Para garantizar Ia duraci6n y resistencia de los neumaticos se da en una 

elecci6n correcta de los mismos contando con Ia debida asesoria de expertos en 

Ia materia que indicaran los modelos y dimensiones adecuados para los buses 

que tienen las cooperativas, los talleres aliados se ocupara de Ia instalaci6n 

debida y de Ia adecuaci6n para su funcionamiento apropiado e daran las 

instrucciones correspondientes tanto a Ia conducci6n del bus como 

al mantenimiento peri6dico y debido de los neumaticos. 

Fuente tomada de: (Neumaticos y Llantas Del Pacifico, 2007) 

Se haran alianzas con talleres mecanicos, electromecanico, 

vulcanizadoras, lubricadoras, lavadoras con personal altamente calificado para 

brindar un servicio garantizado en beneficia de sus afiliados en lugares 

estrategicos de Ia ciudad de Guayaquil. 
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EQU/PAMIENTO DEL VEH{CULO 

"EI estilo y condiciones de conducci6n del bus determinan el tipo de 

llantas que su vehiculo requiere para responder a las necesidades del conductor; 

de ahi Ia necesidad de buscar y seleccionar las llantas de disefio adecuado que 

satisfagan las necesidades de conducci6n. 

Acuda a los servicios tecnicos que Banrecoop tiene como aliados a las 

cooperativas de Ia F.E.T.U.G., donde personal experto le aconsejara en todo lo 

referente al equipamiento de los buses en materia de neumaticos y llantas para 

todo tipo de buses de las marcas mas prestigiosas a nivel mundial, incluyendo. 

Adicionalmente se asesorara en materia de accesorios, frenos, lubricantes, 

repuesto y demas. 

Los servicios tecnicos de los talleres estan equipados con Ia mejor tecnologia en 

Ia industria automotriz, esto incluye: 

• lnstalaci6n y mantenimiento de llantas y neumaticos 

• Tren Delantero 

• Alineaci6n y Balanceo 

• Afinamiento de Frenos" 

Fuente tomada de: (Neumaticos y Llantas Del Pacifico, 2007) 

La venta de los aceites y las autopartes se vera guiada per los siguientes 

mecanismos: 

Informacion a/ c/iente 

Tiene que ver con las especificaciones tanto garantias, durabilidad, marcas, 

beneficios, etc., de los distintos aceites y autopartes que se estan ofertando, asi 

como tambien los precios y los impuestos a cargo del cliente (I.V.A.) 

Condiciones de venta 

Es importante que Ia empresa cuente con ciertas politicas comerciales que 

regulen Ia venta al cliente, tales como: 

• Forma de page (efectivo, cheque, tarjeta de credito) 

• Lugar de entrega del producto 

• Los respectivos impuestos, como los que se gravan al cliente (I.V.A.), 

y los que el cliente aplicara a Ia empresa: retenci6n en Ia fuente. 

• Oescuentos en Ia venta del producto, La empresa instaurara los 

respectivos descuentos y ofertas especiales: El descuento en funci6n 

de Ia forma de page (efectivo, cheque, tarjeta de credito), Descuentos 

per promociones (La empresa contara con un plan de ventas 
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disenado para ciertos repuestos automotrices en el que se incluya, 

descuentos por promociones. Este descuento lo que busca es atraer 

al cliente en Ia manera de entregar un obsequio en ocasrones 

especiales, brindar descuentos en compras de gran monto) 

Convenios con Cooperativas 

Se firmara un convenio de venta de aceite, y autopartes, con las 

cooperativas de transporte que integran Ia F.E.T.U.G., con el objetivo de 

establecer las condiciones y terminos generales aplicables al uso por parte 

de los transportistas de los servicios de venta que preste BANRECOOP S.A. 

Banrecoop S.A., esta planteando a sus afiliados un gran paquete de 

productos, que son Ventas y Servicios, Venta de llantas, filtros, lubricantes, 

repuestos, etc., y alianza de servicio de mecanica, electromecanica, 

lubricadoras, vulcanizadoras, gruas, etc., con Ia finalidad de que el cliente se 

sienta satisfecho con toda una gama, tanto de servicios como de productos. 

Crclo de seminarios 

Se dictaran seminarios por parte de BANRECOOP S.A., invitando a todos 

los Gerentes de las Cooperativas de Ia F.E.T.U.G. para que tengan conocimiento 

del plan a utilizarse con los productos y servicios aliados con talleres que se 

brindara. 

• Publicidad 

La publicidad, entre muchas cosas, es el medio de comunicaci6n entre Ia 

empresa y el cliente que permite un nexo comercial a traves del cual se da 

conocer el bien o el servicio ofertado. 

La publicrdad de BANRECOOP S.A sera especializada y enfocada no 

publica ya que nuestro nicho de clientes es muy cerrado. 

Para Ia empresa, Ia publicidad tiene como objetivo primordial dar a conocer a 

las companlas de transporte urbano publico de Ia ciudad de Guayaquil el variado 

stock de autopartes y aceites con el que contara Ia empresa, asl como los 

precios. calidad de los productos y el servicio de post-venta, a traves de las 

visitas que se reahcen a las instalaciones de las companias. 

Medios de Comunicaci6n: radio, volantes y banners 
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CAPITULO 7.- EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO. 

7.1 lnversiones 

TABLA 18. INVERSIONES 

INVERSIONES EN AC TIVO FIJO 
ITEMS DE SCRIPCIOtl CANTIOAD P.U SUBTOTAL TOTAL 

EOUIPO DE COM PUT ACIOtl $2.750 00 
I Comoutadora s 3 00 57~0 00 52 2~0 00 
3 -elefonos 4 00 530 00 5120 00 
4 Fax v copiadora 1 00 52!:0 00 5250.00 
c: 
"' lmcresoras 1,00 51 20 00 5130.00 

MOBILIA RIO $1.24000 
6 Escrrtonos 3,00 SI!:O 00 54!:0 00 
7 Sillas 6 00 52~ 00 51 so 00 
8 Archt-.•eros 2 00 5110 00 5220 00 
9 r.lesa de Centro 1,00 5120.00 512000 
10 Adecuac10n de ilstalactOnes 5300.00 

11 Veh1culo 1,00 S12 000 00 512 000 00 $12.000 00 

ltNERSIONES $15.990,00 
Capital de Trabajo $90.335 00 
Totallnversiones $106.325,00 

PLAN DE INVERSION 

VALOR TOTAL 

Cap~al~nvers10n istas I $6.000,00 51 0.000,00 
Capda l~n·,<erslontslas 2 52.000,00 
CapdeluwersJOnlslas 3 S2.000.00 

Fuente: Easy Comp S.A. 
Elaborado por: Los Autores 

Como se observa en Ia TABLA 18, Banrecoop S.A. requ1ere los 

siguientes items para su inicio como empresa. Entre los activos fijos se 

encuentran: 

>- Equipos de computacion valorado en $2.750,00 

>- Mobiliario valorado en $1 .240,00 y; 

>- Vehiculo valorado en $12.000,00 

En total suman un valor de $15.990,00 que estara exclusivamente para Ia 

oficina que Banrecoop S.A. tendra. El Capital de trabajo que tendra sera de 

$90.335,00 para las compras del aiio. Esto suma una inversion total de 

$106.325,00 lo que significa un gran comienzo para Ia empresa sin grandes 

endeudamientos. 

En Ia misma TABLA 18, el Plan de Inversion que obtendra Banrecoop 

S.A. sera por medic de 3 Capitales lnversionistas con lo que 60% 

($6.000,00) de uno de ellos va a ser el accionista mayor. Los dos restantes 
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tendn3n un 20% ($2.000,00) respectivamente; sumando un Capital propio de 

$10.000,00 con lo que se estara manejando Banrecoop S.A. anualmente. 

7.2 Tabla de Depreciaci6n. 

Como se expuso en Ia TABLA 18 de lnversiones en Activo Fijo los 

mismos Items seran depreciados con su respectiva vida util y valor con lo 

que se los compr6. Por ejemplo, en Ia TABLA 19, tenemos lo siguiente: 

Equipo de Compute tiene un valor de $2.750,00 y una vida uti I de 3 a nos, 

por lo que Ia depreciaci6n mensual es de $75,63 y anualmente deprecia 

$907,50. En Muebles y Enseres tiene un valor de $1.240,00 por lo que 

mensualmente da un valor de $10,33 y anualmente $124,00. Y por ultimo el 

vehfculo tiene un valor de $12.000,00 con 5 anos de vida util y mensual y 

anualmente tienen un valor de $200,00 y $2.400,00 respectivamente. Dando 

un total en el a no 1 de $3.431,50 yen el a no 10 con un total de $4.366,50 si 

se tiene en cuenta Ia fijaci6n de los precios de cada item. 
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TABLA 19. DEPRECIACIONES 
VALOR DEPRECIACION DEPRECIACION 

DESCRIPCION COMERCIAL TIEMPO ANUAL MENSUAL 

EQUIPOS COMPUTO 2.750,00 3 907,50 75,63 
MUEBLES Y ENSERES 1.240,00 10 124,00 10,33 

VEHICULO 12.000,00 5 2.400,00 200,00 
TOTAL 15.990,0Q_ _ _ 18 3.431 ,50 285,96 

DESCRIPCION Ano o Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano4 Ano 5 Ano 6 Ano 7 Ano 8 Ano 9 Ano 10 i 

I 

EQUIPOS COMPUTO 2.750,00 907,50 907,50 907,50 1.842,50 907,50 907,50 1.842,50 907,50 907,50 1.842,50 
MUEBLES Y ENSERES 1.240,00 124,00 124,00 124,00 124,00 124,00 124,00 124,00 124,00 124,00 124,00 

VEHICULO 12.000,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 9.600,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 
TOTAL 15.990,00 3.431 ,50 3.431 ,50 3.431 ,50 4.366,50 3.431,50 10.631,50 4.366,50 3.431,50 3.431,50 4.366,50 

Fuente: Ec. Francisco Moscoso 
Elaborado por: Los Autores 

-- - -------·-·--- - -- ---·----·- ------·---·-···-
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7.3 Tipo de financiamiento (propio, deuda). 

El financiamiento con el que se va a obtener para Ia inversi6n es por 

intermedio de un 1nversionista, el cual sera el Banco Pichincha C.A. El pn§stamo 

a realizar es de $100.000,00, dando una garantia por el mismo valor, (ya sea 

una h1poteca) hasta el ultimo pago del prestamo; y un pequeno capital de 

$10.000,00 obtenido de los socios inversionistas, es por eso que Banrecoop S.A. 

estara dispuesto a trabajar en conjunto con este banco para el financiamiento 

especialmente de compra de los productos, gracias al respaldo y seguridad que 

tienen. Ademas, despues del Ano 5 se requerira de otro prestamo bancario por 

Ia suma de $150.000,00 al mismo Banco, ya que este mismo ano se trabajara 

con una nueva linea de producto que es Ia de repuesto en general, que 

runcionara con el modo: bajo pedido. 

En referencia a Ia CFN (Corporaci6n Financiera Nacional), ellos no dan 

credito para este tipo de negocio, el cual sera comercial, ya que ellos dan mas 

prioridad al sector de Ia producci6n. Solo con excepci6n de Ia parte comercial, se 

encuentra el de Ia construcci6n y en Ia de servic1o, en Ia parte de restaurantes. 

- 72-



7.4 Tabla de amortizaci6n. 

TABLA 20 AMORTIZACION # 1 
----------------~ 

Periodo 2011 

BANCO 
lnstitucion: PICHINCHA C A 
Tipo de Credito: Otrecto 
Financiaci6n: 100% 
Fecha de lnicio: 03'01 2011 
Monto: s 100.000,00 
Pluo: 1,5 a nos 
Tasa Preferencial Neta: 11 ,2% 
# Pago (mensual): 18 
Pago: s 6.061 ,11 

Numero de Pagos Fecha Pagos 

0 03-ene 11 
1 01-feb- • 1 s 6 061 11 
2 01-mar-11 s 6 061 11 
3 01-abr-11 $606111 
4 01-ma•-11 s 6061 11 
5 01-tun-11 s 606111 
6 01-tul 11 S 6 061 II 
7 01-aoo-11 s 606111 
8 01-seo-11 $606111 
9 01-oct-11 s 6061 11 

10 01-nov-11 s 6 061 11 
11 01-dtc-11 s 6061 11 
12 01-ene-12 $ 6061 11 
13 01-feb 12 s 606111 
14 01 mar 12 s 606111 
15 01-abr 12 s 606111 
16 01-mav·12 s 6 061 11 
17 01-tun-12 $606111 
18 01-tul12 s 6 061 11 

Fuente: Banco Pichincha C.A. 
Elaborado por: Los Autores 

s 
s 
s 
s 
s 
s 
s 
s 
s 
s 
s 
s 
s 
s 
s 
s 
s 
s 

Total de 
lnteres Anual 
s 7 940.92 
s 1 159 02 

Inter• • 
Amortl z.aclon Saldo de 

de Capital Capital 
s 100 000 00 

933 33 s 5 127 77 s 94 872.23 
885 47 s 5 175 63 s 89 696 59 
837 17 s 5 223 94 s 84 472.65 
788 <41 s 5 272 70 s 79 199.95 
739 20 s 5 321 91 s 73 878 05 
689 53 s 5 371 58 s 68 506 47 
639 39 s 5 421 71 s 63 084 75 
588 79 s 5 472 32 s 57 612 44 
537 72 s 5.523 39 s 52 089 04 
486 16 s 5 574.94 s 46 514.10 
434 13 s 5 626 98 s 40887.12 
38161 s 5 679 49 s 35 207.63 
328 60 s 5 732 50 s 29 475 13 
275 10 s 5 786 01 s 23 689.12 
221 10 s 5 840 01 s 17 849.11 
166 59 s 5 894 52 s 11 .954 59 
111 58 s 5 949 53 s 6 005.06 
5605 s 6 005 06 s 000 

A comienzo del Ana 0 Banrecoop S.A. se podra financiar del Banco 

Pichincha C.A., esto servira para Ia adquisici6n de capital de trabajo. Con 

relaci6n a Ia TABLA 20, lo cual sera con un prestamo directo por un ana y media. 

Con una tasa preferenctal del 11 ,20% anual y un page de $6.061 11 mensual. El 

total de interes anual que se debera de pagar a esta inst1tuci6n financiera sera 

de $7.940,92, en el segundo ana sera de $1 .159.02. 

En Ia s1guiente TABLA 21, se establecera otro prestamo de Banrecoop 

S.A. en el ana 6, ya que se va a expandir Ia linea de productos que actualmente 

se estara vendiendo. Los repuestos en general, tienen un gran costa comparado 

con los otros productos que se vendera, par este motive se financiara 

nuevamente con el Banco Pichincha C.A. con un manto de $150.000,00 para Ia 
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compra de mercaderia, estimamos que Ia tasa de interes tenga un pequerio 

incremento, es por eso que se le dio una tasa preferencial de 12%, asi mismo de 

un credito directo con un plazo de un ario y medic, con pages mensuales de 

$9.147,31, pagando un interes anual de $12.870.84, y el siguiente aiio con un 

valor de $ 1.870,84. 

TABLA 21. AMORTIZACION # 2 

Periodo 2016 
BANCO 
PICHINCHA 

lnst1tuc i6n CA. 

Tipo de Credito Oirecto 
Financ1ac16n 100% 
Fecha de lnicio: 02/01/2016 
Manto: s 150.000,00 
Plaza: 1.5 a nos 
T a sa Preferenc1al Neta: 12.0% 
'# Pago (mensual) 18 
Pago: s 9.147,31 

Numero de Pagos Fecha Pagos 

0 03-ene-1 6 
1 01-feb-16 s 9147 .31 
2 01-mar-16 $914731 
3 01-abr-16 $914731 
4 01-may-16 $914731 
5 01-iun-16 $914731 
6 01-lUI-16 $9147,31 
7 01-ago-16 $914731 
8 01-sep-16 5914731 
9 01 -oct-16 s 9.147 31 

10 01-nov-16 $914731 
11 01-dlc-16 $914731 
12 01-ene-17 $914731 
13 01-feb-17 s 9 147.31 
14 01-mar-17 5 9 14731 
15 01-abr-17 s 9 147 .31 
16 01-may-17 s 9 147,31 
17 01-jun-17 s 9 147 .31 
18 01-jul-17 s 9 147,31 

Fuente: Banco Pichincha C.A. 
Elaborado por: Los Autores 
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s 1 500.00 
s 1 423.53 
s 1 346.29 
s 1 268.28 
s 1 189.49 
s 1 109.91 
s 1 029,54 
s 948.36 
s 866.37 
s 783 56 
s 699.92 
s 615 45 
s 530.13 
s 443.96 
s 356,92 
s 269.02 
s 180 24 
s 90.57 

Total de 
lnteres 
Anual 

$ 12 780,69 
s 1 870 84 

Amortiucl6n Saldo de 
de Capital Capital 

s 150 000.00 
s 7.647.31 s 142 352.69 
s 7 723 78 s 134 628 91 
s 7 801 .02 s 126 827 89 
s 7.879 03 s 118 948 87 
s 7 957 82 s 110 991 .05 
s 8 037.40 s 102 953 65 
s 8.11 7 77 $ 94 835,88 
s 8 198.95 s 86 636 93 
s 8 280 94 s 78 355 99 
s 8.363 75 s 69 992 25 
s 8 447 38 s 61 544 86 
s 8 531 86 s 53 013 00 
s 8.617,18 s 44.395 83 
s 8 703.35 s 35 692 48 
s 8 790.38 s 26.902 10 
s 8 878 29 s 1802381 
s 8 967 07 $ 9 056.74 
s 9 056 74 s 0 00 



7.5 Detalle de sueldos. 

TABLA 22. SUELDOS Y SALARIOS HASTA EL 5TO. ANO 
EJECUTIVOS I SUELDO MENSUAL I DECIMO TERCERO I DECIMO CUARTO I VACACIONES I IESS-PATRONAL I 

GERENTE GENERAL I 8oo.oo I 66,67 I 14.17 I 

TOTAL DE SUELDOS I 8oo,oo I 66,67 I 14,11 I 

NO EJECUTIVOS SUELDO MENSUAL DECIMO TERCERO DECIMO CUARTO 

SECRET ARIA 300 25,00 14,17 
CONTADOR 500 41,67 14,17 
VENDEDOR 400 33,33 14,17 
CONSERJE 264 22,00 14,17 

JEFE DE BODEGA 300 25,00 14,17 

TOTAL DE SUELDOS L 1.764,oo I 147,oo I 70,83 I 

I TOTAL DE SUELDOS MENSUALES I $3.281 ,03 I 
TOTAL DE SUELDOS 

ANUALES 

Fuente: Ec. Franc1sco Moscoso 
Elaborado por: Los Autores 

$ 39.372,31 
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33,33 1 97,2o I 

33,33 1 97,2o I 

VACACIONES IESS-PATRONAL 

12,50 36,45 
20,83 60,75 

16.67 48,60 
11 ,00 32.08 
12,50 36 45 

73,so I 214,33 

TOTAL 

1.011 ,37 

1.011,37 

TOTAL 

388,12 
637,42 
512,77 
343,24 
388.12 

2.269,66 



En Ia TABLA 22, se detalla los sueldos y salaries que va a tener 

Banrecoop. S.A. estara conformada por el Gerente General como unico 

Ejecutivo; el sueldo sera de$ 800,00, mas el decimo tercer y decimo cuarto, mas 

vacaciones e lESS Patronal suman un valor de $ 1.011 ,37. Por ellado de los No 

Ejecutivos se tendra a: 

--, Secretaria 

,. Contador 

)..> Vendedor 

:, Conserje 

,. Jefe de Bodega 

$ 300,00 

$500,00 

$400,00 

$ 264,00 

$ 300,00 

Sumando todos estos valores mas los beneficios dan un total de $ 

2.269,66. El total de sueldos mensual sera de $ 3.281 ,03. Esto si lo elaboramos 

anualmente da un total de $ 39.372,31. Cabe recalcar que estos sueldos y 

salaries estan establecidos hasta el aiio 5, ya que tendra una expansi6n de otros 

departamentos, esto quiere decir mas capital humane. 

En Ia siguiente TABLA 23, se detalla los sueldos y salaries a partir del 

aiio 6 con sus respectivos departamentos. Los sueldos estaran incrementados 

ya que se esta refiriendo al ano 6 con nuevo personal. Los Ejecutivos son: el 

Gerente General y Ia Secretaria Ejecutiva con sueldos de $1.200,00 y $600,00 

respectivamente, mas los beneficios dan un total de $2.334,36 mensualmente. 

Por el lado de los No Ejecutivos son: Contador, Jefe de lmportaci6n, 

Secretaria de lmportaci6n, Jefe de Ventas, Vendedor, Conserje, Jefe de Bodega, 

Secretaria y Ayudante de Bodega. Sumando los sueldos y salaries dan un total 

de $5.487,45. El total de sueldos mensual de Ejecutivos y No Ejecutivos son de: 

$7.821 ,81, y anualmente de $93.861 ,70 
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TABLA 23. SUELDOS Y SALARIOS DESDE EL GTO. ANO 
EJECUTIVOS SUELDO MENSUAL DECIMO TERCERO DECIMO CUARTO VACACIONES IESS-PATRONAL TOTAL 

GERENTE GENERAL 1.250,00 104,17 14,17 52,08 151,88 1.572,29 
SECRETARIA EJECUTIVA 600,00 50,00 14,17 25,00 72,90 762,07 

TOTAL DE SUELDOS ___ 1.f3~Q,()O 154,17 28,33 77,08 224,78 2.334,36 

NO EJECUTIVOS SUELDO MENSUAL DECIMO TERCERO DECIMO CUARTO VACACIONES IESS-PA TRONAL TOTAL 

CONTADOR 500,00 41 ,67 14,17 20,83 60,75 637,42 
JEFE DE IMPORTACION 650,00 54,17 14,17 27,08 78,98 824,39 

SECRET ARIA DE IMPORT ACION 450,00 37,50 14,17 18,75 54,68 575,09 
JEFE DE VENT AS 650,00 54,17 14,17 27,08 78,98 824,39 

VENDEDOR 450,00 37,50 14,17 18,75 54,68 575,09 
CONSERJE 350,00 29,17 14,17 14,58 42,53 450,44 

JEFE DE BODEGA 500,00 41 ,67 14,17 20,83 60,75 637,42 
SECRET ARIA DE BODEGA 300,00 25,00 14,17 12,50 36,45 388,12 
AYUDANTE DE BODEGA 450,00 37,50 14,17 18,75 54,68 575,09 

TOTAL DE SUELDOS 
--

4.300,00 358,33 127,50 179,17 522,45 5.487,45 1 

[ TOTAL DE SUELDOS I $7.821 ,81 I 
MENSUALES _ 

I TOTAL DE SUELDOS ANUALES I $93.861,70 I 
Fuente: Ec. Francisco Moscoso 
Elaborado por: Los Autores 
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7.6 Coatos y Ventas 

Antes de anahzar los Costos y Ventas, en Ia siguiente ILUSTRACION 28.% 

PR~STAMO PARA CAPITAL DE TRABAJOILUSTRACION 28, se observa el 

porcentaje de Ia utilizaci6n del prestamo para el Capital de Trabajo. 

ILUSTRACI N 28. % PR STAMO PARA CAPITAL DE TRABAJO 

Fuente: Los Autores 
Elaborado por: Los Autores 

• LLANTAS 

• Filtros 

Lubricantes 

El80% de Ia ILUSTRACION 28, va a estar distribuido para las llantas, ya 

que es nuestro principal producto a comercializar, y con el 10% con los filtros y 

lubricantes respectivamente. Es por eso que, con Ia adquisici6n de las llantas se 

trabajara desde el Ano 0 con 25 buses aproximadamente, alrededor de unos 700 

filtros en total de: aceites, combustible y aire; y por ultimo los lubricantes con los 

que se contara para unos 95 buses aproximadamente. En los dos ultimos 

productos se trabajara con mayores cantidades que las llantas, por el motive de 

que los buses requieren por lo menos una vez al mes el cambio tanto de filtros 

como de lubricantes. 
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TABLA 24. PRECIO, CANTIDAD Y DESCUENTO DE LLANTAS 
26 Buses 

Preclos DeKutnto 
Desc. Unitario Costo de Llonto Cantldodes Total 

"' Llontasl100x20 POS. 16Pr S-128 00 10~ S-12 80 $385 20 100 I S38 s2o oo 
Llontos 1100x20 del. 16Pr S398 00 10% $39 80 $358 20 so $1791000 
Llontos 750x16 DOS. I'Pr $167 00 10'- $16 70 $150 JO 100 I SIS 030 00 
Llontos 750x16 del. 14Pr $169 00 10% $16 90 $152 10 50 S7 605 00 

Coslos Anueles I 
Co.toa Totalea blmensuales I S79.065 00 S948.78~ 

Preclos 1D'4 Gen. Unltarla P.V.P Centldodes Total 
Llantos1100x20 pos. 16Pr S-128 00 10" ~280 $470 80 100 ~7 080 00 
Llontu1100x20 del. 16Pr S398 00 10% $)9 80 $437 80 so $21 890.00 
Llontos750x16 pos. 14Pr $167 00 10% $16 70 S183 70 100 SIS 370 00 
Llontos 750x16 de l. 14Pr S169 00 10% $16 90 $185 90 so S9 295 00 

Ventn Anu1rn I 
I Ventos T ocales blmensuales I S96.635 00 s 1 159 620 J 
I Tocol gastos I S3.281.03 s 39 372 I 

I lJt•lod1d Anu1l I 
I Utilldad blmensualu I s 14.289 I S 17U67 69 J 

Fuente: Secohi Cia. ltda. 
Elaborado por: Los Autores 

Tomando como referencia el primer tipo de llanta en Ia TABLA 24, a inicio 

se trabajara para un total de 25 buses, ya que Ia proyecci6n de los costos es 

considerable. Las llantas 1100x20 pos. 16Pr tienen un valor de $428,00 y Ia 

fabrica nos da un descuento del 10% tenemos un total de compra de dicha llanta 

a $ 385,00, cabe recalcar que estes precios ya vienen incluido el gastos de 

importaci6n y aduaneros. Banrecoop S.A. toma el precio de compra sin el 

descuento y le incrementa un 10%, asi sacando una ganancia del primer tipo de 

llanta de $42.80 esto por cada llanta vendida, de las cuales se importara 100 y 

50 cantidades respectivamente con los tipos de llantas antes senaladas en Ia 

TABLA 24. Las llantas tipo 1100x20 pos. 16Pr y Ia de tipo 750x16 pos. 14Pr se 

compraran 100 unidades correspondientemente ya que todos los buses utilizan 4 

llantas en Ia parte trasera; mientras que las llantas tipo 1100x20 del. 16Pr y Ia de 

tipo 750x16 del. 14Pr se compraran 50 unidades respectivamente por lo que se 

usan 2 llantas por cada bus en Ia parte delantera. 

Los costos bimensuales que tendran estas llantas seran de $79.065,00; 

mientras que las ventas bimensuales seran de $ 96.635,00. Como resultado, Ia 

utilidad bimensual de Ia linea de las llantas sera de$ 14.289,00. 
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TABLA 25. PRECIO, CANTIDAD Y DESCUENTO DE LUBRICANTES 

I 95 buses precios x I descuento I 0 U . 1 , I los 5 g % esc. nnor o Costo de los I ld d 1 I golones coni 11 es total 

l 5_golones • bus 131 I 20~ I s 26 I s 105 I 95 I s 9 956 
Costos Anual 

I Costos Totalet I s 9.956 s 119 472 

I preclos I 5% I Gon. Unitarla I PV.P centidodu J Total 
I S oolones 11 but I 131 I 10% I s 13 I s 1~J I 95 I s 1) 690 

ventas Anual 
I Ventoa Totalet I s 13.690 s 164 274 

Utllldod Anual 
I Utllldod I s J 73J s JJ 802 

Fuente: Secohi Cia. ltda. 
Elaborado por: Los Autores 

En los aceites, como se puede apreciar en Ia TABLA 25, esta dirigido 

para 95 buses, por lo que el precio por los 5 galones es de $ 131 ,00 incluido los 

gastos de importaci6n y tramites aduaneros, de lo cual, se hara a Banrecoop 

S.A. un 20% de descuento por cada unidad, es decir que el coste por unidad es 

de$ 105,00. El precio de venta para los buses sera de$ 144,00, generando una 

ganancia unitaria de $ 13 x unidad. El coste de los lubricantes sera de $ 

9.956,00, las ventas obtenidas tiene un total bimensual de $ 13.690,00, como 

resultado habra una utili dad bimensual de $ 3. 734,00. 

TABLA 26. PRECIO, CANTIDAD Y DESCUENTO DE FIL TROS 
preclos descuento Oesc. 

Costo de flhr o cantldades Total 
% Unltario 

I Filtro Aceite tiPR CA/231 57 00 10'!\o so 70 5630 700 SJ 410 00 
I Flltro Gasoline PLFPS88f: 53 00 10% so 30 S2.70 700 S I 890 00 
I Flltro Alre 841 56 00 10~ so 60 ss 40 700 S3 780 00 

Costos Anueles l 
Costoa Totoles Blmensuolea $10.080 00 s 120.960 oo I 

preclos 5% Gen. Unlterle P .V.P contldodes Toto I 
l Flltro Acelte tiPR CA/231 $7 00 40% S2 80 S9 80 700 $6 860 00 
I Flltro Gasoline PLFPS88r $3 00 40~ S1 20 $4 20 700 $2 ~0 00 
I Flltro A Ire 841 S6 00 40~ 52 JO $8 .~0 700 ss 880 00 

Ventas Anuales 
Ventas To tnles Birnensuales S1H80,00 $ 188 160 

Totol de gastos $3.281,03 s 39 372 

so 

I Utllidad Anuoll 
I Ulllidod Bimensuales I U .l18.97 I s 27.827,69 I 

Fuente: Secohi Cia. Ltda. 
Elaborado por: Los Autores 

Para los filtros , Ia TABLA 26, Ia estimaci6n que se le dio fue un 10% del 

financiamiento para Ia compra de los mismos, esto quiere decir que $10.000,00 

se invertira Ia los filtros de: Aceite, Gasolina y Aire. Los filtros tienen un 

descuento de compra del 10%. Estos un valor cos to total de $ 1 0.080,00. 

Banrecoop S.A. obtendra un 40% de ganancia por cada fil tro vendido de 
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cualquier ttpo. Las ventas estaran en $15.680,00. teniendo una utilidad 

bimensual de $2.318,97 

TABLA 27. VENT AS Y COSTOS BIMENSUALES 
VENTAS Y COSTOS 

PROYECCION BIMENSUAL 

TOTAl 

VEIITAS 126.004,60 

DE SCRIP<: lOll CAIITIDAD PRECIO SUBTOTAl 

lla~tu 1 1 00;20 pos 16Pr 100 $470 ao $47 080 00 

lla~tu 1100,20 del t~Pr ~0 $437,80 S21 890 00 
llanln 7~0x16 pos 14Pr 100 5183 70 SIS 370 00 
llanln 7~0x 16 Clel 14Pr ~0 518~.90 59 29~.00 
Aede l~otor ~0 9~ SIU,IO $13 689 ~0 
Fllro 4~•e III'R CAJ231 700 suo so eoo oo 
Ftllro Guo lone PlFPS88F 700 5420 S2 940 00 
Ft•ro Are~~ 700 sa 40 ss 680.00 

COSTOS DE VEIITAS 90.335.00 

Llanlas 1 100)1.20 pos tSPr 100 5~42 40 S~4 2• o.oo 
Llantas 1 1 00x20 del t~Pr ~() 5318 40 St~ 920.00 
llanln 7~0~ 1f pos 14Pr 100 SI !HO SI33EOOO 
llantu 7~0~ 16 del 14Pr ~C) sm2o Sl5 750 00 
4ce•e Llotor ~G 9~ SIC~ QO 59 97~ 00 
Ftl•o Actt~ I.PR CA.'231 700 ~30 St 410.00 

F o Gasokla PlFPSW 700 S2 70 511!>000 
F o Are &41 :oo ss 40 ~3 13:1.00 

UTIUOAD AIITES OElii.IPOESTO 35669.50 

Fuente: Secohi Cia. ltda. 
Elaborado por: Los Autores 

En Ia TABLA 27 estan las ventas y los costos de las llantas que tendra 

Banrecoop S.A. seran para 25 buses proyectados bimensualmente. En Ia parte 

superior de Ia TABLA 27 estan las ventas bimensuales dando un total de $ 

126.004,50, mientras que el Ia mitad de Ia tabla se encuentra los costos con un 

total de $90.335,00. La utilidad que se obtendra por las ventas de todos los 

productos generara un total de $ 35.669,50 bimensual. 

La mayor utilidad que representa esto, es por las ventas de llantas, ya 

que se esta invirtiendo mucho mas que en los aceites y filtros. 

Como indica Ia TABLA 28, estas cantidades se multiplicaran por seis ya 

que Ia importaci6n de los productos sera bimensual. Los costos anuales tlenen 

un total de $542.010,00, mientras que las ventas tendran un valor de 

$756.027,00. La utilidad anual de estos productos es de$ 214.017,00 
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TABLA 28. VENT AS Y COSTOS ANUALES 
PROYECCION ANUAL 

TOTAL 
VEIITAS 756.027,00 

OESCRIPCIOH CAtiTIOAO PRECIO UllrTARIO SUBTOTAL 

Llanlas IIOOx20 pos I!;Pr 600 SA70.to 5282 450 00 
Lbnlas I 100x20 del IEPr 300 5437,80 Sill 340 00 
llentas 7~0X 16 POS UPr 600 Sl33,70 SilO 220 00 
Llertas 7~0xl6 de' 14Pr ~00 Sl35 90 S55 770.00 
Ace~e f.lotor 5G 570 StU 10 S82 137,00 
fllro A cue IIPR CA/231 •200 59,50 $41160.00 
Felro Gasoline PLFPSBaF 4200 S4,20 $17 6'0.00 
Felro A .. e 841 4200 58,40 S35 280.00 

COST OS OE VEIITAS !>42.010,00 

Llantes II 00x20 pos 16Pr EOO 5342,40 S20S uo.oo 
Ltentaa t 100x20 del. IEPr 300 5318.40 59S ~20,00 

Llantes 750x 16 pos I 4Pr 600 s 133,60 sso. 160,00 
Llantas 750x 16 del 1 4Pr 300 s 135-,20 SAO.f60,00 
Ace~e t.totor SG 570 S 1 OS,OO S59.8SO.OO 
mro Ace~e IIPR CtV231 4200 56,30 526 '60.00 
mro Gasoine PLFPSSSF 4200 52.70 Sll 340.00 
mro .A Ire 841 &200 ss 40 S21680.00 

UTILIOAO AIITES O£L II.IPUESTO 214.017,00 

Fuente: Secohi Cia. Ltda. 
Elaborado por: Los Autores 
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7.7 Balance General (lnicial y Final) 

TABLA 29. BALANCE INICIAL 

BALANCE INICIAL 
ACTIVOS 
A~TIVQ CORRIEirE 
CIIJ!I 2.000.00 
B11ncos 8.000.00 
t.lerc11derias 9V~MQ 
TQTAL ACT. CORRIEtiTE 102.733,90 

ACTIVO FUO 
l.luebles de Oficina 1.2 .. 0,00 
Equ1pos de Computo 2.750,00 
Veh1culo 1 ~.QQQ,QQ 

TQTAL FIJO 15.990,00 

.AC~IYO 110 CORRIEII- E 
G11stos de Consaucion w...2.Q 
TQTAL PE. ACT. NO COR 500,00 

TQI£!L A~TIVO 119.228 90 

PASIVOS 
PASIYO !:;ORRIEIITE 
Ctas Por Pagar 9.22a.~Q 
TO!AL P. CORRIEIITE 9.228,90 

PASIYQ 110 CORRIEirE 
HtpoleC!I por Pagar 10Q.OOO,OO 
TQTAL P. IIO CORRIEilT 100.000,00 

TOTAL PASIVO 109.228,90 

PA - RI/.1 01110 
Ceprtal 1Q,OOO,QQ 
TOTA L PATRIMO!IIO 10.000,00 

TQT£!L PAS.+ PATRIM. 119.228 90 

Fuente: Ec. Francisco Moscoso 
Elaborado por: Los Autores 

El balance de Ia TABLA 29, nos muestra los actives y pasivo y patrimonio 

que tiene Banrecoop S.A. en el ano 0 con un total de Actives y Pasivos + 

Patrimonio de $ 119.228,90. Este balance tambien esta proyectado para 25 

buses en llantas, 95 buses en lubricantes y 700 unidades de filtros . 

Se detalla un total de Actives Corrientes de $102.738.90, un total de 

Activo Fijo de $15.990,00, y Total de Actives de$ 119.228,90. Por ellado de los 

Pasivos en los corrientes hay un total de $ 9.228,90; en los pasivos no corrientes 

hay una hipoteca con el Bco. Pichincha de $1 00.000,00; dando un total de 

Pasivos de $ 109.228,90. Mientras que el capital de Ia Banrecoop S.A. es de $ 

1 0.000,00. El total de Pasivo mas Patrimonio da un total de $ 119.228,90. 
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TABLA 30. BALANCE GENERAL 
ESTAOO DE BALANCE GENERAL 

Of SCRIPCIOH AHOO AHO 1 AHO 2 AHO l AH0 4 AH05 AN06 M I07 AN08 AN09 AN0 10 
ACTIVOS 
ACTIVOS CORRIEHTES 
CaJ8 2 ~00 DO 262~ 00 : 75€.~ 2894.06 3038n 3.190.70 3 350 24 3 ~11.n 3 693 ~· ~ 87e 31 ~ 072.2< 
Bancos 6801£ ·~ 100 448 00 88 7~1 .72 12€ e-<2 77 84 848.31 7 ~ 03,8.86 100 202 7! 10~ >!27 n 10€ 130 43 101 01£ 79 95-91231 
L'erca:lene SL ~32 68 S4 0~) 0~ 103 403.08 113H339 12~11773 137.E2S ~0 1~1 Jr.:;>·~ 166 ~:!1 e; 11!3 184 BE ?O I ~c~ ~~ 221 s~~ .c; 

CuenUts x Coorar 1029-¢177 12'6 321 00 1~1772. 1 3 1~181!£~ 1t3 3:!2 37 31i.~'" 7~ 481 404 t.2 19E .sc:2& HE ~7 . C4 2'62 !Sf 33 .274 7C3.:<e 
Total AcL1vos Corr11mt~n 288.053 90 323.4-47 OS 326.883,18 375.668.87 396.327 17 533.693.81 736.3SO 26 469.939.51 469.355 97 568.993 79 600.341.51 
ACTIVO FUO 
Muebles de Ofoc11a 1 2•0 00 I Z40 00 12•0.00 1240 00 1 Z40 oo I : .. c oc I ;!40 00 124C CC 1.240 co I Z•C 00 1 :4c.oo 
~9.l!IPOS de Computo 2.7~0 00 2.7!0 00 z 7~0 00 2 7~0 00 2 7SO 00 2.7~CCC :: 7~0 co 2 ;sc co 2. ~sc oo 2 1~C 00 z ~~c co 
VehiCUio 12 000 00 12 coo 00 12 000 00 12 oco co 1::'00CC:I 12 ooc cc 12 ooc co I:C 000 OC 12 coo 00 12 DOC 00 12000 00 
-Oeprecocoon Acumulatta 3.4~ 1.50 t5M300 IC 2S4 ~.() 1~ 6€1 00 18 092 !0 28 72~< 00 3:! O!fe !0 ~ ~., .. oc 39 9S3 ~0 ., ~20 00 u :?20 00 
Total ACLIVO F1 0 12.558 so 9.127 00 11.157.50 24.955.50 32.753 so 46.81~.so 61.814.50 69.~12 so 7~.475 so 84.273 so 88.640 00 
ACTIVO NO CORRIE liTE 
Gastos de ConsttuCIOn ~00.00 - - - - - - -
Total ActiVo No Corriont11 500,00 
TOTAL ACTIVOS 281.1124.() 337.674 .05 343.840 68 400.624 37 419.030 67 580.510 31 798.1&4 76 539.552 01 545.831 • 7 6!>3.777 19 688.981 51 

PASIVOS 
PASIVO CORRttNTE 
Ctas Por Ptloar 70.717.99 187 ~4! 39 2~0 39~ 00 2e3 ~91 O) 307 118.54 :!33~33 ~13 ~79 40 127 129 ~.e 171 122 cs 2~'! . €'0• . ~::! ZI!Z ~E 0~ 
ESS cor Ptloar :!.73,8,31 4 879 41 49n oo ~076.~ ~ 178 07 9&004.() 9 9:.6 40 1019€33 10 •OO 26 IOE'OE 2E 101!~4:! 

S11ebo per Ptloar :!9 372 31 40 1!9 1e co %2~ ~~ 782 21 42€171!6 80 6€170 tz ZH 9~ t:! ~~c t:! 8~ !S8 SA 87 ~It t2 8S C~7 C:! 
Publlcd•d Dor Ptlo•• 3.~co 00 3 ~70 00 3 &41 40 3.714 23 37U!I 38042& ~ S£1 !7 'C2C cc '100 81 4 It: t2 ( :>6€ (8 
-I~% utnrabiJBdor 10 78€ 56 II 777c 14 1267396 13284 TS 14 206 !:2 33 e~ n 3' 2~~ l7 ~;'€~ 8< :!9 691 43 41 334 u '~ e:!s 3e 
-2~% lrrl>uesto 1 Ia Rente 1~.280 s~ 1€ ~84 28 17 9~· 78 18 820 12 20 . 12~ 90 ..; e~920 4S !ZS. 1! ~3 39~ 3E s.E ~~s ~2 ~t ~~ ... i~ e: IC!: 78 
Total Pat~vos Cornontu 117.328 61 236.154 56 279.976,35 334.1&4.01 358.70:193 •27~2.71 4.()9.792.31 225.266 75 271.221.96 367.706 4) 3t6.718.99 
PASIVO 110 CORRI(IITE 
Hi!>Cieca por P•oar 11)0,000 00 35 207 8l c 00 - . - ISO 000 0~ ~~CI:!OO 0 00 . -
lntereses por Paoar 7.9«C.92 1 159 02 . . - - 12 780.€9 I 870 a.< - - -
Tots/ P1u1vos No CotTientu 107 .94.() 92 36.366 65 000 - - 1~0 000 00 ~~ 013 00 0 00 0.00 0.00 
TOTAL PASIVOS 225.169.54 272.521 21 279.976 35 334.1&4,01 358.702 98 427~2.71 559.792 31 278.279 75 271.221 96 367.706 43 3.'!6.718 99 

PATRli.IONIO 
Ca!laal 10.000.00 10 000 00 10 000 00 10 000 00 10 000 00 11).000 oc 10 01)1) 00 10 000 00 10 000 00 11) 000 00 10 000 00 
-10% Reser. a Leoa t ·-~~,29 ~ . 00! 28 ! 3S6 • 3 ~ &<0 Ol E OJ7 n I< 29< 7€ 228 372~ 2~ 1 :<'72 2'6 26.( E09 ~~ £1~ ~~ 8€ 292 2€:.~ I 
Ut..ldad de· E.ercoeoo •1.1ss sa 4~ o.:.1 ~~ 48 <77 89 so 814 ~~ ~433993 I:Z!l€~28~ 1!1 02870 1U 1~7 4E 1~1 819 71 1~£ 10~ 91 157 ee~ e: 

TOTAL PATRIP.IOIIIO 55.342 86 ro.osz.a• 63.8&4.33 66.460.37 70.37770 152.947 61 23.'!.372.46 261.272.26 274.ro9.51 285.565.86 3.()2.262.51 
TOTAL PASIVO • PATRIMOIIIO 281.112,4.() 337 574 04 ~3 840.68 400.624 38 419.080.67 580.510.32 7981&4.76 639.557.01 545.831.47 653.272.29 688.931 51 

c.oc 0 00 - 0 00 0 00 - 0 00 . 0 oc - 0 0~ C IC 0 00 c 00 c 00 

Fuente: Ec. Francisco Moscoso 
Elaborado ~or: Los .fl.u_tores 
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En Ia TABLA 30, estan las descripciones de los Actives, Pasivos y 

Patrimonio proyectados a 10 a nos; en el Activo Corriente se refleja Ia cuenta 

Caja en Ia que va a tener un incremento del 5% anualmente, Ia cuenta Bancos 

tiene un incremento alrededor del 1% al igual que Ia cuenta Ctas. Por Cobrar. En 

el Activo Fijo, se evalua Ia compra de los bienes muebles e inmuebles con su 

respectiva depreciaci6n. Solo habra un Activo No Corriente en el ano 0 por Ia 

constituci6n de Ia empresa, de ahi en adelante no aparecera mas ese gasto. 

En los Pasivos Corrientes se encuentra Ia cuenta Ctas. Por Pagar, va a 

tener un incremento de 1.2% ya que a mayor compra mayor credito a pagar a Ia 

fabrica, ademas se establece Ia afiliaci6n al lESS, sueldo y publicidad, menos el 

15% de utilidad. Trabajador y menos el 25% dellmpuesto a Ia Renta. Por ellado 

de los Pasivos No Corrientes, se encuentra Ia Hipoteca por Pagar y los lntereses 

Financieros, haciendo referenda que en el ano 6 se haran un nuevo prestamo al 

banco por el valor de $ 150.000,00 ya que en ese af\o se comenzara a importar 

repuestos en general para los buses afiliados a Ia F.E.T.U.G. 

El Capital de Ia empresa se mantendra en $10.000,00 por lo menos hasta 

el af\o 10. A comienzos de af\os tendra una gran variabilidad, pero en el af\o 6 

en adelante, tendra un porcentaje del 1,9% con un leve incremento. 
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7.9 Estado P y G proyectado (10 anos). 

TABLA 31. EST ADO DE RESUL TADO 
0£ SCRIPCIO N ANOO AtiO 1 ANO 2 AtiO 3 AN04 ANO 5 AH06 AH07 AUOII AH09 AH010 

VEIITAS 756 027.00 rse 268 oe 81771660 sso •n ~~ 8&44Ufie 1 ~..&7 116 1~ 1 so9 eefl::-e 1 E'<< ore~~~ 1 741 039 92 11110~1 ~: 1 t.SJ 108 78 
-"'~""rasocrte de Ven1as 1! 000 00 1 ~ 300 00 1~ 60€ 00 1! 91& 12 IE 2)£ •e 1€ ~€1 ='' 1f !9:' ,~. 17 230 79 11~7489 1792€ J!i lt 28-& 9~ 
-Descultntos en Venlaa 37 SOt 3~ 3.8 !!7 38 39JZS~ •o 11! 10 •o en •o .Cl 7~~ 71. •: !70 4€ ~:! C:'1 87 ··~ ':!1 4! 176 11 4€ 079 0 
-OevoiUcoon oe Ventu 1~ 120 ~.-1 1! ·~=' 9!· 1! 7:!1 ~1 16 04! o• 1e :l66 !It' 165~30 17 C::'ll U! 17 36£ 7! 17 71E 12 111070 •• 1e. .c:!1 e~ 
VEirTAS llEl'AS 6311.10511 716.9117 75 747.052.87 7711..3411.30 810.1123.111 1.472.7116.90 1.533.191110 1.596.055.95 1.661.4511,00 1.729.~ 57 1.800.311 37 

COSTO DE VEJHAS !..:2 010 00 St:.t -;:I. "=' !.s8 4S4 9~ 61:! ~11 7:! £::r !o-:.~ 63 111£19160 1 165 1!! 64 1 ..... 092 18 1 2E! 08A 0! 1 Jill :!17.58 1 37J !82 72 

r.tARGEN BRUTO 14&.09511 152213 33 1511.!>57.92 165.136 57 111.1157 19 35.4.595 30 3611042 55 331.963 77 396.374 55 4 11.290 99 426.719 65 

CAST OS AOLtiiiiSTRATIVOS 
Suel<los 34 5n.31 •a 1!9 7t •a 962 95 41 782 :?1 42617 86 so 661.70 82 274 93 e~ 920 •Z e!, !!18 a.c 87?1082 8S 0!7 .03 
Lu= 30C.OO 30€ 00 312.12 318 3€ ~21.,73 331 22 ~37 t! 34< 61 3S1 ~0 3~.8 53 36! 70 
Te'efono 120 00 1:1• •o 7C9 09 76• 07 779 J!' 7&4,94 e1o a • 827 05 t.A: ! 9 860 47 &7768 
Materoal de OfiCW>O 1 200,00 1 2:14 00 1 248 48 1 273 45 1 296 92 1 J2< 90 1 ~!:1 39 1 378 <2 I 405 99 1 4~.;& 1 1 1 46:> 79 
AIQuiler de Ofocona ocua v Bode Oft 1 J 000 00 13zt;O 00 13 S2~ 20 13 79~ 70 14 071 €2 1.C ~!"~ 0~ , .. 640 11 ,. 932 91 1$.n1 57 1~ 536 20 1~ &4!; !'13 
Internet <20,00 4:11140 4211 40 <36 S7 .. ,~ 71 •s..: €2 ·~37 1 H299 £!2 .. ~ 492 10 5.01 94 
1.1ovJII=:acaon 3 000 00 3 Q!;J!_QO ~ 121 20 3 1&3 62 3 207 30 ~ 312.24 ~37ft 4{1 3' ~.:.€ 06 ~ .,. !l!l 3 ~2~.28 365691!_ 
Oeor~coaci>n 3 431.50 :! 4:!1 !0 ~ 431 ~0 4 :!66 !0 J ·~1 ~0 10 631 50 .c 5el! !o 3 ~~1 ~0 :! i31 !0 • )EO so . 

ToUll cle Castos Aclmlnostrauvos 56.643.81 62.604 06 631711.94 65.910.119 66.216 911 111.864.17 107 623_.ll.3 108.753 97 110.1160 4 2 113.944 00 111.769 0& 

CASTOS DE VENT AS 
S"e~ de Ve"c!~or • soc 00 ! 040 OC ~ ~:oo ~ ~~~ 60 ! 8~£ C3 n 20000 13 ~0 00 1~ ~!·~ 00 15 280 E! 16 o•~ 62· 1€ 8A'! &Z 
Pui>'CC!a:J 3 !OC 00 3 HOOD ! 641 40 3 714 4."3 3 1U !t 366' 28 :- 9•1 !7 • 020 <0 • 100 8 1 .. 182 82 C2U~ 

Total cle Gastos cle v .. ntaa 8.300.00 8.610.00 8933.40 9.270113 9 622 94 17.064 211 17.1101 1>1 18.573 40 19.331 48 20.227.51 21.113MI 

CASTOS fiUAHCIEROS 
Casws cle lnteres 7 9•0.92 1 1H102 . . . 12 780 811 I 870.&< . . 
Tot·al G.astos F1nane•eroa 7.940 92 1.1 69 02 . . , 1110 !i9 1.870,84 . . 
OTROS CASTOS 1 300.00 1 326 00 1 3!2 c., 1 379 !7 1 407 16 1 .C :!~ ~1 1 •e• 01 1 ~s:? .zs 1 !13.1~ 1 ~!3 62 t 58A £r. 

TOTAL GASTOS 74 .184 7 4 73.699 08 74 064,86 76.571.29 77.247 011 130~3.76 139.670 10 130.691 50 131.765 04 135.725 1 3 1 34.467 14 

UTILIDAO DEL EJERCICIO 71.910.37 78.51 4 25 8A 4 93.06 88.565 28 94 710 11 224.231.5.4 n8.3n.46 251.272.26 2&4.609 !>1_ 275.SG.S 86 292.262 61 

-1~% UUTraba..sador 1071lES€ 11 777 14 tZ£73!;1; 11.i!SA79 ,, =-~ ~~ ~~ 63-' 73 3A ~~~ !.7 37590.8< ~9 (4J1 ,, ., :!~" ss •3 1139 36 
UTIUDAO AUTES DEL IMPUESTO 61.123.112 66.737.12 71 1119 10 75.2110 49 IIO.S03 59 190.596.81 194 116 59 713.581.42 224.918 09 234.230 98 248.4231 4 
·Z!,~!ol~StO I. Re-"ta 1~2809~ t& 684 :e 17 9!A 78 18820 1::! Z0.1..,!". !tO ··~9.20 ·~ f2i 1! ~3 39~ .3€ ~ ~:9~~2 !-t !~7 7~ €21()!78 
Uti .:..nt~-s Reser;a <! 8<2 116 !0 O!: 8A !'~ 3~ se •eo :n eo 377 10 1<~ S47.61 14~ !t7 •• -· 160 18E.07 16tU8 .,. 17! 6n2" 1SE ~17 ~! 

· 10' Ru~.e L011a1 • 5<1" 2:9 ! 00! 4~ ! JU 43 !.64€ 0< (' 0 7 77 1~ 294 76 1 .. r .. e 7• 16018.61 ltf~~ 17 ~c-:- ~2 18€31 ;~ 
UTILIDAO HEl'A 41 .258 58 45 047 55 48 4 17119 S0.814 33 5.4.33i 93 1211,652.85 131 028 70 144 167.46 151111~ 1511.105.91 167.635 62 ,_ 

Fuente: Ec. Francisco Moscoso 
Elaborado por: Los Autores 
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La TABLA 31 indica que las compras y costos cada ano habra un 

incremento relative del 1 ,04%, pero al inicio del a no 6 tendra un incremento de 

1 ,53%, por motive de los repuestos que se va a adquirir a largo plazo una nueva 

linea de producto, el cual se trata de los repuestos. Los Gastos Administrativos 

tendran un incremento del 1.11% al termino delano 10, asi mismo los costos de 

ventas tend ran un porcentaje fijo del 1 ,04% anual. 

Los Gastos Financieros tendran dos pagos de intereses, a partir del Ano 

0 y el Ano 1, y otros dos mas en el Ano 6 y Ano 7. El valor correspondiente para 

el Ano 0 es de $7.940,92 yen Ia mitad del primero el valor de $1.159,02. A 

principios de a nos Ia utilidad neta tendra un alza de 1 ,2%, mientras que despues 

del a no 6 va a tener un 1 ,09%, tomando en cuenta que para este a no se ha 

incrementado las ventas y las compras. 
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7.10 Flujo de caja proyectado (10 anos), VAN y TIR. 

TABLA 32. FLUJO DE CAJA, VAN Y TIR 

FLUJO DE CAJA 
AIIOO AtjQ 1 AII02 ANO 3 All04 Atl05 At106 AU07 AUOS AII09 All0 10 

VENT AS s 1~ em oo s 7&6 268 08 s 817.718.80 s 850 427 ~ s 884 444,66 s 1 5-<7.778,15 s 1.609 689.28 s 1 67t 076.8~ 5174103992 s 1810681 52 s 1BS310B7e 
--rasporte de Ventas s 15 000 00 s 1~ 300 00 s 15 606.00 s 15 91812 s 16 236 "8 s 16 5€1 ,21 s 16 892 u s 17 230 29 s 17 574 89 s 17.92€.39 s 182S..S2 
-OesCIJentos en Ventas s 37.801 l5 s l8.557 38 s 39.328.52 s 40.11 5 10 s •o 917 •o s 41.73~ . 74 s 42 570,46 s .:3 421 87 s 44 290.31 s •: 176.11 s 46 079 6~ 
-Oevoluc.On de Ventas s 1512054 s 15 422 9S s 15. 731.~1 5 16.046 04 s 16 366.96 s 16.69~.30 s 17 02818 s 17 368.75 s 17 716 12 s 18 070 u s 184318!' 
MARGEU BRUTO s 688.105 11 s 716.987 75 s 747.052.87 s 778.348 30 s 810.923 82 s 1.472.786.90 s 1.533.198 20 s 1.596.055,95 s 1.661 .458.60 s 1.729.508,57 s 1.800.312 37 

GASTOS 
EQresos s 608 253 81 s 637 314 48 s 662 559.81 s 6t9 78~ 02 571621371 s 1 248::: 3€ s 1 292 045 c: s 1 342 912 84 S I 39€ ~909 s 1 453 S-!2. 71 S I !'08 049 8E 
lntereses s 7 940 92 s 1 159 02 s - s - s - s - s 12 78069 s 1 S70 84 s - s - s -
TOTAL GASTOS s 616.194.74 s 638.473.50 s 662.559.81 s 689.783.02 s 716.213.71 s 1.248.555.36 s 1.304.825.74 s 1.344.783.68 s 1.396.849.09 s 1.453.942-71 s 1.508.049.&6 

Utildad t-nies Oellmcuesto s 11910 :n s 78 514 25 s 8.t 493 0€ s 88 5€5 28 s SOlO 11 s :24.131 5.4 s 228 372 ~ s ~127226 s 254 E09 51 s 275 5€5 86 s 292..262 51 
"'otal de ~estos s 45 8.:2 8€ s :o o:~ S.t s ~:! 66..! :!.:! s 5€ LEO~· s 60 377 70 s 1LZ &47 Et s 14:' :'Si ' ' 5 1€0 18€ 07 s 1686885€ s 175 6T:l.24 s 186 317 l!' 
UTI LIDAD NETA s 26.067 51 s 28.461 42 s 30.628.73 s 32.1()4 91 s 34.332 42 s 81.283.93 s 82.785.02 s 91.086 19 s 95.920 95 s 99.892 63 s 105.945 16 

CAPITAL DE TRABA.JO s -93.510.00 s 26.067.51 s 28.461 .42 s 30.628 73 s 32.104 91 s 34.332 42 s 81.283 93 s 82.785,02 s 91.086 19 s 95.920,95 s 99.892 6J 

VAt I $ 4n.059,60 
TIR 39,45 ... 

Fuente: Ec. Francisco Moscoso 
Elaborado por: Los Autores 

-·------··---------------
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La TABLA 32, en el Flujo de Caja se basa en las ventas, menos los 

gastos, sacando Ia utilidad y el Capital de Trabajo. Las ventas son tomadas de 

cada ano, generando en si un incremento significative, asi mismo los costas y Ia 

ut1lidad obv1amente. El Capital de Trabajo del ano 0 siempre sera negativo ya 

que no hay muchas ventas, y por lo general despues del ano 0 generara una 

minima de ganancia, hasta el transcurrir de los anos 

El VAN es de $ 477.059.60, lo cual significa que el valor futuro, 

trasladandolo al actual es muy rentable establecer el negocio. Adicional el T. I.R. 

es del 39,45%, y comparando con Ia tasa del VAN tambien dice ser un negocio 

muy rentable. 

7.11 indices Financieros 

TABLA 33. INDICES ANO 1 
At4AUSIS DE LOS ltWICES FINANCIEROS DEL AtJO 1 

lnd1ce de solvenc•a = Activo Cornente I PasiVo Cornente 

lnd•ce de solvenc•a .. 2.28 

lndice de liQUidez = (J\ctivo Cornente -ln11entano) I Pasi·vo Cornente 

lndice de liQUidez • 1.48 

Margen de Utllldad Ueta • Utili dad Neta 1 Ventas 

Margen de Ullhdad Neta = 6~ 

ROA• Utili dad neta 1 Total Activos 

ROA• 13 55% 

ROE • Ublldad neta I Total Paslvos 

ROE• 16 . 53~~ 

Fuente: Ec. Francisco Moscoso 
Elaborado por: Los Autores 

En Ia TABLA 33, se encuentran los ind1ces financ1eros, para ver Ia 

solvencia, hqUidez, Margen de Utilidad Neta, y Ia rentab1lidad de Banrecoop S.A. 

El indice de solvencia es de $2,28, por lo que significa que por cada $1 que tiene 

Banrecoop S.A. va a tener $2,28 para cubrir cualquier gasto a corto plaza. La 

liquidez que genera Ia empresa es de 1 ,48, lo cual significa que esta al margen 
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de Ia liquidez, ya que lo recomendable es de 1,8. El margen de utilidad es del 

6%, quiere decir que es Ia rentabilidad que tiene de patrimonio Banrecoop S.A., 

ya que este porcentaje es muy bueno a Ia hora de generar ganancia los activo. 

El rendimiento de los actives es positive ya que tiene ingresos del 13.55%, al 

igual que el ROE genera rentabilidad con un 16.53%. 

Comparado con Ia TABLA 34, en el a rio 10 el indice de solvencia es de 

1,55, menor al ai'\o 1, pero igual sigue siendo rentable a Ia hora de cubrir gastos 

a corto plazo. La liquidez es baja a Ia del ario 1 con un 1,41 lo que significa que 

en este tipo de mercado se trabaja mas con credito directo. En los indices de 

rendimiento, tanto el margen de utilidad neta, el ROA y el ROE tiene un 

incremento de porcentaje significative con el ano 1 aumentando su rendimiento a 

un 10%, 24,34% y un 55,98% respectivamente , lo cual dice que es muy rentable 

el negocio, con un buen capital. 

TABLA 34.1NDICES ANO 10 
ANAUSIS DE LOS INDICES FINANCIEROS DELANO 10 

Iodice de solvencia ,. A.ctivo Cornente I PasiVo Corriente 

lnd1ce de solvencul .. 1,55 

Iodice de liquider • (.Adivo Cornente - lnventano) I Pas1vo Corriente 

In dice de liquider • 1,12 

Margen de Utllidad Neta • Utili dad t~eta I Ve ntas 

Margen de Utilidad Neta - 9% 

ROA • Utitidad neta /Total Activos 

ROA • 24.34% 

ROE • Utilidad neta I Total Pasivos 

ROE • 55.98% 

Fuente: Ec. Francisco Moscoso 
Elaborado por: Los Autores 
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7.12 Punto de equilibria. 

Para obtener el punto de equilibria tomamos como ejemplo una de las 

llantas que Banrecoop S.A. vendera, el cual es Ia llanta tipo 1100x20 pos. 16Pr. 

En el ario 0 es necesario vender 2.846 unidades de llantas, para que tenga un 

valor neutro. En los siguientes arios seve un incremento de alrededor del 1.01% 

siendo en el ario 10 una cantidad de 5.617 llantas para obtener el punto 

equilibria. Se escogi6 como referencia un producto tipo llanta ya que es fuerte en 

ventas y Ia que da mayor utilidad representa para Ia empresa. 
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CAPITULO 8.- CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES. 

8.1 Conclusiones. 

En el cumplimiento de los objetivos para el proyecto tenemos: 

,. Oesde el punto de vista del estudio de mercado el proyecto es viable. 

puesto que realizadas las entrevistas a los representantes de las 

compai'lias de transporte reflejan una gran d1sposic16n en contar con una 

nueva alternativa en lo que respecta a Ia incorporaci6n de una almacEm 

de repuestos automotrices. 

;.... Oesde el punto de vista del estudio financiero el proyecto es viable, en 

virtud de que se mantienen moderados niveles de endeudamiento 

adicional para Ia adquisici6n de Ia infraestructura necesaria, lo que 

permite generar un valor presente neto positivo. 

,. Los resultados del analisis financiero ademas sei'lalan que el proyecto 

brinda a los directivos y accionistas de BANRECOOP S.A. Ia posibilidad 

de obtener excelentes resultados; teniendo asl un valor actual neto 

$477.059,60 que demuestra Ia viabilidad del proyecto. 

>- AI contemplar en forma general el proyecto con todos los indicadores 

financieros estos revelan que el proyecto es muy rentable a largo plazo y 

representa para Ia compai'lla una excelente decisi6n no solo para cumplir 

con sus expectativas de expansi6n, sino tambien como una inversi6n que 

le permite a Ia empresa crecer y lograr diversificar sus ingresos 

reduciendo riesgos para el inversionista. 

, El presente proyecto de inversi6n debe estar enfocado en ayudar a 

mejorar Ia calidad del servicio de transporte y Ia satisfacci6n del cliente, 

ya que con esto se lograra obtener no solo una ventaja competitiva sino 

que tambien se esta aportando a que las unidades de transporte trabajen 

de acuerdo a los planes de Ia municipalidad para mejorar Ia 

transportaci6n publica en general. 
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8.2 Recomendaciones 

Las recomendaciones finalizada Ia investigaci6n son: 

El presente proyecto de inversion para BANRECOOP S.A., es viable 

desde el punto de vista mercado, tecnico y financiero, sin embargo, debe 

ponerse atenci6n en los siguientes puntos: 

,. El personal que Ia empresa contrate debe poseer las capacidades 

necesarias para realizar las actividades a ellos encomendadas logrando 

asi reducir el tiempo de las actividades y recursos usados para las 

mismas. 

;. Observar con detenimiento los resultados financieros del proyecto que 

constituye una guia en Ia toma de decisiones por parte de los 

inversionistas. 

,. En Ia ciudad de Guayaquil existen diversos almacenes dedicados a Ia 

venta de repuestos automotrices, por lo que cuando una empresa decide 

incursionar en este segmento, Ia competencia puede saturar con cierta 

rapidez los niches de mercado. 

,. BANRECOOP S.A. debe realizar un monitoreo permanente y cuidadoso 

de sus balances financieros respecto a Ia nueva unidad de operaci6n, 

dado el case de llevar a cabo el proyecto de inversion, asi como los 

movimientos de inventarios. 

,. Se debe buscar una sincronizaci6n adecuada entre cliente y proveedor 

para de este modo tener un mejor control en Ia venta de los repuestos 

automotrices y un excelente manejo de las relaciones comerciales. 
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ANEXOS 



Senor.-
Augusto Aguirre 
Presidente de Ia FETUG 

De nuestra consideraciones 

Guayaquil , 09 de Junio 2010 

Nosotros, Guillermo Rodriguez Montoya con C.l. 0923047583 y Juan Franco 
Zambrano con C.l. 0926484502, Egresados de Ia Facultad de Especialidades 
Empresariales de Ia Universidad Cat61ica Santiago de Guayaquil, nos dirigimos 
a usted para solicitar su colaboraci6n y ayuda, ya que para obtener nuestro 
titulo, tenemos que realizar nuestra tesis de grade, y el tema o proyecto que 
hemos escogido, es Ia creaci6n del Banco de Repuestos Cooperative 
""BANRECQQp·· el cual pretende solucionar los problemas que hay en Ia 
actualidad y que tienen los propietarios de buses y colectivos, por los altos 
costos de los precios de las llantas, lubricantes y repuestos y por consecuencia 
Ia baja rentabilidad del negocio del transporte. 

Nuestro proyecto consiste en ejecutar Macrocompras, directamente con los 
fabricantes de llantas, lubricantes y repuestos, para obtener mejores descuentos 
ya que no es lo mismo comprar 1.000 llantas, que comprar una producci6n de 
10.000 llantas, y el beneficia trasladarlo directamente a nuestros afiliados al 
sistema BANRECOOP. 

Para poder desarrollar este proyecto, le solicitamos a usted, nos pueda 
proporcionar el listado de las cooperativas afiliadas a Ia FETUG, para poder 
elaborar un banco de datos y las encuestas respectivas, para obtener los datos 
de cada uno de los socios y en su memento poder exponer nuestro proyecto y 
analizar sus ventajas y desventajas y si estarian de acuerdo en los servicios que 
queremos brindar como futura empresa. 

Si necesita confirmar cualquier dato nos pueden contactar a los numeros 
telef6nicos de Guillermo Rodriguez 099541576 y Juan Franco 093413938 o los 
e- mails: guillermorodri 2403@hotmail.com y juankis 11 @hotmail.com 

Agradeciendo de antemano su colaboraci6n, 

Atentamente, 

Guillermo Rodriguez Montoya 
0923047583 

Juan Franco Zambrano 
0926484502 



CENSO 
Nombre de Ia Cooperativa : - --- - - - --- -------
Rutaquecubre: _ ___ _ ___ _ _ ___ ___ ___ _ __ 

Tipo de Cooperativa: - - --- - ---- --- - - ----

Numero de Socios: ---- - --- - --- - - --- ----
Cantidad de vehiculos: ---- - - ---- --- - ------
Principales Marcas: --- - - ------ - --- - ----

Nombre del Presidente: -------- - - --- ---- - --
Nombre del Gerente: ----- -------- --- - - -

Direcci6n de Ia Sede: ----- - - - --- ----- -----
Teletonos: - --- - --- - - ---- --- - -----

Cuidad: Canton: Provincia: - - ----- - -----
Lugar, Dia y Hora que sesionan: _____ _ ___ _ _ ___ __ 

Direcci6n de Ia Estaci6n : --- - - --- - --- - - -----

1. Con que frecuencia cambia ustedes las : 

Llantas: cada 6 meses cada ano otro - - -
Repuestos en general: cad a 3 meses_ cad a 6 meses __ otro_ 

2. t.., Trabajan con algun otro proveedor? 

Si _ No _ t..,Cual? --- - - --- ----- --- - ---

3. t..,Les brinda algun servicio? 

Si No t..,Cual? _ ___ _ _ ___ ____ _ 

4. t.., Esta satisfecho con su proveedor? 

Si NO _ _ _ t..,Porque? _______ _ _____ __ __ 



Sl 

5. i,Estaria de acuerdo en cambiar de proveedor? l,de que depende? 

NO ___ Depende _______________ _ 

6. l, Que opina de un servicio a puerta de mantenimiento con 

repuestos a bajos costos y con Ia optima calidad de fabrica? 

Excelente_ Muy Bueno_ Bueno_ Regular_ Malo 

7. i,Estaria interesado con Ia pregunta 6? 

Si NO --
8. l. Que servicios espera us ted recibir de parte de Banrecoop? 

Mantenimientos _ Repuestos _Ambos_Otros --------

9. l. Como podrian ustedes financiarse para conseguir los repuestos y 

llantas? 

Prestamos_ Capital Propio _ Credito Oirecto Otros: ---

10. l. Que alianza podemos formar con Ia cooperativa? 

11 . l. Que recomendacion le darla a Banrecoop? 



Marcas Re resentativas de Neumaticos . 
. 
p,fr :ztitzttt, 1 Feresrone c;.61DN&Dr 

GOOD/YEAR 

Fuente: Varias 

Prlnclpales marcas de Lubrtcantes 

Marcas Re resentativas de Filtros 

Fuente: Vanas 



Ti resentativos de Filtros 



Fuente: Varias 

Marca de Buses 

~-' 
CHEVROLET 

l\ 1ercedes-Benz 

ISUZU 

TRUCK 

MfTSU81SHI 
TRUCKS 


