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RESUMEN

El siguiente plan de negocios busca el poder innovar el mercado automotriz,
y de esta manera poder llegar a los empleados de las PYMES del sector norte
de Guayaquil. Es por eso que la oferta que brinda el presente es que “Serviauto
JP”, taller automotriz ubicado al norte de la urbe, pueda llegar al segmento
corporativo, teniendo como objetivo principal el generar convenios con
empresas para que sus empleados se vean beneficiados de un servicio
automotriz integrado y con la opcion que su consumo le sea debitado directo de
su rol de pagos. La investigacion del mercado resultdé favorable al obtener un
95% de aceptacidn en las encuestas realizadas, por lo que a lo largo del
desarrollo se podran destacar los planes estratégicos de llegada al
consumidor final. Que ademas pretenden el captar parte importante de un
segmento inexplorado hasta el momento y el de mostrarle al intermediario
(empresas) la importancia de mantener a sus colaboradores satisfechos y que
de esta manera seran mas productivos, lo cual genera un beneficio de doble via
y un ganar-ganar para todas las partes involucradas.

Del mismo modo luego de realizar el estudio de factibilidad resultd que la
inversion inicial seria de $ 9641 la cual al ser relativamente baja sera asumida
por los accionistas de la comparia. Obteniendo un valor actual neto (VAN) de
$14.326 lo cual muestra su viabilidad y una tasa interna de retorno (TIR) del
68% lo cual indica su rentabilidad, recuperando el valor de la inversion al

segundo afno de su emprendimiento.

PALABRAS CLAVES: Innovar, Mercado Automotriz, Segmento Corporativo,
Planes estratégicos, Viabilidad.
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ABSTRACT

The following business plan seeks the automotive market innovation, and be
able to reach employees of PYMES in northern Guayaquil sector. That's why the
main offer provided is that "Serviauto JP" auto shop located north of the city, can
reach the corporate segment, with the main objective to generate agreements
with companies for their employees may benefit an integrated automotive
service and the give you the option that your account is debited from your
payroll. Market research was favorable to obtain a 95% acceptance in surveys,
so throughout the development will highlight the strategic plans of arrival to the
final consumer. Also to capture an important part of an unexplored segment so
far and to show the intermediate (companies) the importance of keeping their
employees satisfied and thus be more productive, generating a profit of two-way
and win-win for all parties involved.

Likewise after performing the feasibility study it proved that the initial investment
would be $ 9,641 which when relatively low will be taken by the shareholders of
the company. Also, getting an amount of $14326 as net present value (NPV)
which shows its feasibility and an internal rate of return (IRR) of 68% which
indicates profitability, recovering the investment value in the second year of the

venture.

KEY WORDS: Innovate, corporate segment, automotive market, strategic plans,
and feasibility.
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INTRODUCCION

El sector automotriz es una de las areas que se encuentra en constante
innovacién y evolucion a nivel mundial, donde a diario gracias a la mano de la
tecnologia percibimos cambios a tal magnitud, que la gasolinay sus derivados
no seran mas el unico combustible que mueva el motor de un vehiculo, hoy en
dia ya el mundo cuenta con carros 100% eléctricos, lo cual desencadena del

mismo modo al desarrollo de nuevos repuestos y al aprendizaje continuo.

En el Ecuador el area automotriz maneja una participacion relevante en la
economia del pais, esto es ya que genera una importante fuente de ingresos
debido a todas las actividades econdmicas directa o indirectamente que
involucra. Sean estas de ensamble, ventas de repuestos, centros de
mantenimiento, venta y alquiler de vehiculos entre otros. Tanto asi que se
estima que solo en impuestos se calcula que son alrededor de USD $400

millones, esto segun datos del INEC.

En la ciudad de Guayaquil existe un aproximado de 500.000 vehiculos lo
que genera alta demanda en lo que respecta al mantenimiento y reparacién de
los mismos, es alli donde se enfoca el presente plan de negocios, en el hecho
de llegar a un nuevo segmento de mercado que se encuentra desatendido
hasta ahora. El valor de la importancia del presente proyecto es ingresar a un
nuevo nicho de mercado, que son las diferentes empresas del norte de la
ciudad de Guayaquil a través de un equipo de vendedores los cuales tendran la
funcion de comercializar los servicios de Serviauto mediante un convenio con
las empresas siendo ellos el intermediario y de este modo convirtiendo a los
empleados de dichas empresas como consumidor final, los cuales se
beneficiaran del servicio por medio de un portal web dirigido especificamente a
nivel corporativo, donde el cliente pueda tener un centro integrado de servicio
automotriz, donde tendra la posibilidad de ingresar a internet y encontrar la

opcion de compra de su banda de distribucidn para su automotor por ejemplo y



no solo eso, al realizar sus compras de repuestos en esta pagina, a través de
un convenio con la compania, el empleado tendra el beneficio del descuento
mensual via rol por las compras realizadas. Mas alla de encontrar informacion
basica de mecanica y que a su vez adquieran los repuestos a un precio racional
con opcién de servicio de mano de obra.

Por lo que a lo largo del presente, se procedera a ver seis capitulos
desarrollados de la siguiente forma:
o Capitulo I, se establece la segmentacion del mercado tanto de manera
micro como macro, se analizara también el perfil del consumidor y el mercado
meta.
o Capitulo Il, dentro del segundo capitulo se podra analizar las fuerzas
que influencian al mercado automotriz actual segun PORTER, ademas de
revisar los factores politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos y ambientales
(PESTA) que se ven envueltos de manera macro en el entorno.
o Capitulo lll donde se describira de forma especifica al servicio junto con
la cadena de valor con descripcion de las areas como pilares fundamentales de
la empresa y matriz y analisis FODA y CAME y segun su observacion concretar
estrategias que ayuden a lograr un plan de negocios exitoso.
o Capitulo IV, por su parte muestra los planes estratégicos y plan de
ventas que se podran en marcha.
o Capitulo V, desarrolla la informacioén financiera, junto con su estudio de
factibilidad su seguimiento y evaluacion.
o Capitulo VI, describe la responsabilidad social donde se sefalan bases

legales y la relacion que se mantenga para proteccidén del medio ambiente.



DESCRIPCION

SERVIAUTO S.A. Nace en el afio 1998, inicialmente como un pequefio taller
mecanico que brindaba solo servicios de reparacion exclusivamente a marcas
como RENAULT Y NISSAN, al paso de seis afos y junto a su crecimiento se
empezd a diversificar y a brindar servicio al global de marcas existentes en el
mercado y a partir del afio 2007 emprendidé como una estacion de servicio que
brinda mantenimientos, reparacién y que cuenta con su propia bodega que
provee a los clientes de los repuestos con opciones a marcas originales y

alternos.

Al presente afno cuenta con un crecimiento constante, lo cual le ha dado
estabilidad en el mercado automotriz y como empresa. Sin embargo Serviauto se
ha mantenido todos estos anos prestando servicio a todas las personas que se
han dirigido directamente a su instalaciones por lo cual con el fin de seguir
incrementando sus ventas, desea incorporar sus servicios al segmento de las
pymes quienes cuentan con personal que poseen vehiculos dandoles las
facilidad de poder acceder al servicio integral automotriz sin que tengan que
pagar en ese momento, a través del convenio con la empresa se descontara al
empleado via rol de pagos, por lo que la idea es poder conseguir llegar al
consumidor final a través de convenios realizados con las empresas, donde
Serviauto ofrece dar un servicio integral de chequeos, mantenimientos y venta de
repuestos a crédito. Ademas de esto el poder ofrecer la tranquilidad de no olvidar
que clase de mantenimiento necesita su motor, esto a través de alertas que
lleguen a su teléfono moévil o e-mail, que le avisen cuando su vehiculo necesita
un cambio de aceite, o si su motor ya requiere un cambio de banda de

distribucion.



El objetivo principal va orientado a aumentar las ventas, y cambiar el hecho
de esperar que leguen los clientes al taller, cuando el taller a través de un
equipo de venta salga a buscar clientes a través de convenios (proveedores de
pymes). Esto se lograra a través de una herramienta online, donde los
empleados tendran la opcidon de compra de repuestos junto con la mano de

obra y de tener a un segundo el poder solucionar el problema de su automotor.



JUSTIFICACION

El presente plan de negocios esta enfocado en un nuevo segmento
donde se busca satisfacer a las empresas y cambiar el enfoque de la estrategia
actual. Ahora Serviauto contara con vendedores que tendran como meta inicial
el captar cuentas corporativas para que sus empleados contraten el servicio,
este se ofrecera como un beneficio adicional por parte de la institucion puesto
que empleados complacidos y con mas beneficios generan mas rentabilidad.
Mas aun en los casos de vendedores que poseen sus propios vehiculos y
deben gastar en mantenimiento, repuestos y otros, lo cual genera un impacto
importante dentro de las empresas, ya que empleados con mayores beneficios
son mas felices y por lo tanto mas productivos, esto segun articulo en la revista
Lideres, donde sefala que la motivacion suele perderse en los primeros seis

meses en el 85% de las empresas y cita que:

Es decir que el brindar incentivos a los colaboradores ira
directamente al beneficio de la empresa. Dentro de un articulo
de la revista Emol se encuentra que para la psicéloga laboral de
CDO Consulting Group, Francisca Contreras, el trato a las
personas "afecta en un 100% la productividad, como se dice,
entre mas contento tu puedas tener a la gente con la cual
trabajas, ya sea a través de beneficios o incentivos econdmicos
0 apoyo en lo que ellos necesiten, claramente produce que el
trabajador se desempefie mucho mas contento en su puesto de
trabajo, Por lo tanto, le motiva tener resultados mejores en la
empresa. (Lideres, 2014)



A nivel nacional empresas como Liderman, Fybecca, Almacenes De Prati
SA, Arca Ecuador, Banco Guayaquil y Pronaca lideran la lista como mejores
empresas para trabajar en el 2015 esto segun el portal "A great place to work”
donde se resalta que los excelentes lugares para trabajar generan un retorno

dos veces superior.

Gréfico 1.- Comparacion de retornos ¢ Fuente: Russell Investment Group.
Elaborado por: Autor.

A la siguiente imagen agregan que:

Cuando se trata de tiempos dificiles, los colaboradores de los
grandes lugares de trabajo muestran su fortaleza para
atravesar el mal momento. Cuando los tiempos mejoran, los
mismos colaboradores estan listos para encabezar la
recuperacion. Todo esto se traduce en un éxito acumulado
dos veces mayor al promedio del mercado. (Lideres, 2014)



Grafico 2.- Tasa de rotacion * Fuente: Russell Investment Group.
Elaborado por: Autor.

Siendo este el principal enfoque del presente trabajo, ayudar a que las
empresas puedan brindar un plus a sus empleados, haciéndolos sentir
importantes, ofreciéndoles un beneficio a sus propiedades como lo son en este
caso a sus vehiculos, que en muchas de las empresas son sus herramientas de

trabajo.

Adicional a esto junto con lo complicada de la economia actual del pais,
al haber una alta demanda en lo que a reparacion de vehiculos respecta y gran
namero de empleados con carros, esta idea se convierte en un segmento virgen
para explotar. Y se brinda la oportunidad que via rol se realicen los débitos y
sea una ayuda al empleado para que pueda mantener su carro en buen estado

y sin preocupacion.



En el presente grafico se muestra como ha crecido el sector automotriz
en los ultimos afios, esto segun datos del INEC, y segun estos datos se basa la

justificacion del presente.

Graéfico 3.- Vehiculos Matriculados ¢ Fuente: INEC.
Elaborado por: Autor.



OBJETIVO

OBJETIVOS GENERAL

El objetivo general es obtener posicionamiento en el mercado en el
plazo de un afo en el segmento corporativo, logrando que los ingresos de dicho
segmento a introducir y a medida de su crecimiento sean representativos en

utilidad total de SERVIAUTO JP.

OBJETIVOS OPERATIVOS

Como objetivos especificos lo que se desea alcanzar es:

° Establecer con claridad el mercado meta y el perfil adecuado del
consumidor final, para de este modo desarrollar las estrategias necesarias.

. Determinar que fuerzas seran las barreras de entrada de los
competidores en conjunto con los factores externos que podrian atacar al
presente plan de negocios para de este modo disefar un plan de accién.

. Analizar con detenimiento las fortalezas y debilidades existentes para la
mejora continua y para la aplicacién de estrategias que lleven al presente plan
al éxito.

° Ejecutar campana publicitaria bien dirigida para dar a conocer de
manera correcta los productos y servicios ademas de presentar un plan de
ventas orientado a ser alcanzable y medible.

° Evaluar financieramente la factibilidad del presente plan de negocios y
determinar el alcance del mismo.

° Brindar una opcidn diferente a nivel corporativo para que a su vez los
empleados de dichas empresas logren un mayor nivel de satisfaccion, todo esto

bajo las normativas legales exigibles.



CAPITULO |
1. SEGMENTACION DE MERCADO

Segmentacion

El crecimiento del parque automotor en los Ultimos 10 afios registra una
cifra del 113%, lo que nos da pie a indicar que el indice de actividad econdmica
que registra para el sector de comercio, mantenimiento, reparacion de vehiculos
y venta de combustible se ubic6 en uno de los mas altos del sector segun el

Instituto Nacional de Estadisticas y Censos.

Grafico 4.- Crecimiento del Parque Automotor ¢ Fuente:
CTE - El Universo.
Elaborado por: Autor.

10



Lo que significa que en la actualidad un alto porcentaje de la poblacion

ecuatoriana cuenta con un automotor, siendo 531.272 unidades en la ciudad de
Guayaquil, esto segun datos actualizados de la AEADE.
Segun andlisis realizado por el instituto de promocion de exportaciones e
inversiones menciona que "El sector automotor tiene una participacion
importante en la economia del pais debido a los ingresos que genera en todas
las actividades econOmicas directas e indirectas que involucra”. (Inversiones,
2014).

Y que en el caso de impuestos se estima que son alrededor de USD 400
millones, destacando que sector automotriz ha ayudado a impulsar a otras
industrias del sector productivo, por lo que el sector automotriz integra a

diferentes actores.

Como dato general y de acuerdo a la informacién del Censo Nacional
Econdmico la cantidad de establecimientos econdmicos dedicados al sector
automotriz en la provincia del Guayas son 6645 los cuales corresponden a
establecimientos como estaciones de servicios, lo cual incluye a SERVIAUTO,
mientras que otra parte del mercado se dedica a la venta de partes, piezas y

accesorios de automotores.

1.1 Mercado Meta

El proyecto va orientado a todos los usuarios propietarios de unidades
automotrices siendo 531.272 unidades segun lo indicado anteriormente, y que
en determinado momento de la vida util de su automotor requieran del servicio
de mantenimiento y cambio o reparacibn de las partes del mismo,
principalmente a empleados de empresas que en su mayoria son vendedores y

utilizan su vehiculo como herramienta de trabajo.
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En este caso son 5654 las pequefias y medianas empresas que se
encuentran en la provincia del Guayas, concentrandose aprox. 1200 en la
ciudad de Guayaquil, esto segun la CAPIG, Camara de la pequefa industria del
Guayas.

Segun estos datos recolectados del INEC y CAPIG se establece la
presente tabla de estimacion de demanda que a la vez incluye el mercado al

gue se pretende llegar:

CANTIDAD DE PYMES EN GUAYAQUIL 5654
CANTIDAD DE PYMES AL NORTE DE GYE 722
NUMERO DE EMPLEADOS APROX 848.100
CANTIDAD DE EMPLEADOS AL NORTE DE 316.500
GYE

CANTIDAD DE EMPLEADOS CON VEHICULO 189900
Tabla 1.- Mercado Meta * Fuente: Inec - Capig
Elaborado por: Autora.

1.2 Macro segmentacion

Dentro de la macro segmentacion se encuentran 3 variables importantes
gue dependen del Grupo de Compradores, de acuerdo a sus Funciones o

Necesidades y un factor vital dentro de este proyecto es la Tecnologia.
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GRUPO DE
COMPRADORES

*Usuarios/clientes potenciales o
no potenciales en la ciudad de
Guayaquil que posean un
automotor liviano.

*Empleados de empresas que
utilizan su vehiculo como medio
para poder realizar su trabajo.

FUNCIONES O
NECESIDADES

Mantenimiento de automotor,
necesidad de repuestos/mano de
obra.

*Trabajo de calidad y garantia.
*Valor agregado.

1.3 Micro segmentacion

TECNOLOGIA

eUsuarios con acceso a Internet,
que estén relacionados con
compras de categoria e-
commerce.

eUsuarios con acceso a Internet
que empiecen a familiarizarse
con compras a través de la web
de manera segura y confiable

Dentro de la micro segmentacion es importante detallar el perfil del

consumidor y definir mediante caracteristicas homogéneas a quienes va ir

dirigido el presente servicio. A continuacidon se muestran las tablas segun las

variables que se van a considerar:

» Geogréficas.

» Demogréficas.

e Socio Econdmico.
» Psicograficas.

e Conductuales.
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GEOGRAFICAS Datos

Pais ECUADOR

Region COSTA

Provincia GUAYAS - GUAYAQUIL
Clima TROPICAL

Tabla 2.- Sector Geografico « Fuente: Inec
Elaborado por: Autora.

DEMOGRAFICAS Datos
Edad DESDE LOS 23 ANOS
Sexo MASCULINO/FEMENINO
Religion TODO TIPO DE RELIGION
Nacionalidad TODO TIPO DE NACIONALIDAD QUE POSEA
UNIDAD AUTOMOTORA
Tipo de vehiculos Livianos (hasta 1200 kg)

Tabla 3.- Factor Demografico ¢ Fuente: Inec
Elaborado por: Autora.

SOCIOECONOMICA Datos
Ingreso NIVELES C+, B, A
Instruccion BACHILLERATO EN ADELANTE

Tabla 4.- Factor Socioeconémico”™ Fuente: Inec
Elaborado por: Autora.
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PSICOGRAFICOS Datos

Clase social NIVELES C+, B, A

EL 90% DE ESTA POBLACION TIENE ACCESO
Estilos de vida y A INTERNET, CUENTA CON CORREO
valores ELECTRONICO, ESTAN REGISTRADOS EN

ALGUNA PAGINA SOCIAL EN INTERNET.

PERSONAS QUE CUENTEN CON

Personalidad AUTOMOTORES Y HAGAN USO DE CASAS
COMERCIALES DE REPUESTOS Y SERVICIOS
PARA SU REPARACION

Tabla 5.- Factor Psicogréfico. « Fuente: Inec
Elaborado por: Autor.

CONDUCTUALES Datos

Beneficios buscados GARANTIA, ECONOMIA, CALIDAD DE
SERVICIO, VALOR AGREGADO

Tasa de uso OCASIONAL, REGULARMENTE
Condiciones del POTENCIAL, NO POTENCIAL
Usuario

Nivel de lealtad MEDIA, SOLIDA, ABSOLUTA

Tabla 6.- Factor Conductual. » Fuente: Inec
Elaborado por: Autora.
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1.4 Perfil del Consumidor

Se establece un perfil de acuerdo a las variables ya establecidas. Donde
se cuenta con un mercado bastante amplio y con alto nivel de competencia.
Jovenes-adultos que posean un automotor y por lo que el servicio va orientado
a usuarios/empleados que realicen las siguientes actividades en sus vehiculos
dependiendo de la necesidad existente, los mismos que seran solicitados a

través de un portal web:

« ABC del motor - aprox. cada 15.000 km. El mismo que consta de una
calibracion de las valvulas, cambio de bujias, limpieza de inyectores,

renovacion de filtros de aceite, gasolina, aire y cambio del aceite del
1 N p_

Ni i
’4**

motor.

* Servicio de vulcanizacion.- cambios de llantas, reparacion de las

mismas, reencauche, aplicacion de parches.
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» Sistema eléctrico.- Mantenimiento de baterias, cambio de repuestos,

verificacion de desperfectos sistema de luces/sensores y otros.

» Cambio de aceite.- Utilizando productos
de excelente calidad, los mismos que seran
descritos en la pagina web con el
respectivo asesoramiento y a opcion del

cliente segun su bolsillo y necesidad.

e Cambios de bandas: Distribucion, alternador y de todo tipo segun
necesidad y del mismo modo contando con distintas opciones con su

respectiva descripcion y recomendacion.

Compradores que experimenten y comprueben efectividad, calidad de servicio y

cabe recalcar seguridad al momento de concretar su compra.
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CAPITULO 1l
2 INVESTIGACION DE MERCADO

2.1 Andlisis PESTA

Dentro del andlisis PESTA (Politico, Econdmico, Social, Tecnoldgico,
Ambiental) se podra situar de manera macro los factores que intervienen dentro
del entorno. Los mismos permiten determinar un contexto por el cual se
evaluarq posibles amenazas o del mismo modo oportunidades dentro del

mercado automotriz.

2.1.1 Analisis Politico

En la actualidad las importaciones que realiza el sector automotriz son
reguladas por el COMEX (Comité de Comercio Exterior), el mismo que segun
Registro Oficial No. 521 decretado el 26 de Agosto del afio 2011 determina:

Que de conformidad con el articulo 261 el numeral 5 de la
Constituciéon de la Republica del Ecuador es competencia
exclusiva del Estado la adopcién de politicas econdmicas,
tributarias, aduaneras, arancelarias; fiscales y monetarias;
comercio exterior y endeudamiento; Que de acuerdo con el
articulo 284 numeral 2 de la Constitucién de la Republica del
Ecuador uno de los objetivos principales que tiene el
Gobierno Central en materia econOmica es incentivar la
produccion nacional, la productividad y competitividad
sistematica; ademas, que mediante resoluciones Nos. 3, 5y
8 del Consejo de Comercio Exterior, COMEX, se aprobd la
adopcion de un mecanismo de registro de importadores cuyo
objetivo final era monitorear las importaciones de 87
subpartidas referidas a vehiculos, llantas, celulares,
refrigeradoras, televisores y otros productos. ( Registro
Oficial 521, 2011)
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Precisamente la norma citada busca incentivar la produccidén nacional y
que se establezca como parte de nuestra cultura el empezar a consumir lo
nuestro.

Es decir que se realizd reduccién del numero de cupos de vehiculos que
ingresan al pais y estos deben primero de ser categorizados para su
importacion siendo estos por CBU (Importacidon de vehiculos completos) o CKD
(Importacién por partes a ser ensambladas), segun esto se cancelan valores

como el Ad-valorem, ICE, IVA los cuales se adicionan al PVP.

Con esta medida el gobierno argumenté se busca también bajar el
impacto ambiental de la contaminacién que provocan el alto numero de

unidades en el pais.

A la vez este aumento de impuestos arancelarios sube precio de
vehiculos, por 1o que las empresas automotoras deberan alinear sus

presupuestos en base a este factor externo.

2.1.2 Analisis Economico

Antes de restricciones, el sector automotriz aportaba cifras altamente
representativas en el mercado a nivel nacional, donde se calculaba que cada
empleo directo de automéviles apoyaba al menos a 5 otros puestos de trabajo

indirectos en la comunidad.

En el Ecuador se cuenta con la Asociacion de Empresas Automotrices
del Ecuador o AEADE por sus siglas, quien respecto a las restricciones a la
importacién de automotores indicaba que “ocasionarian una pérdida de ventas
de 28000 vehiculos por un monto de USD 242 millones, lo cual pone en riesgo
la estabilidad de muchas empresas y parte de las 14000 plazas de trabajo que

dependen del sector”
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Mientras que Rubén Moran Vice Ministro de Produccion en el afio 2012
sefiald que al momento de calcular cuanto seria el limite de reduccion se basé
en las cifras del afio 2010, que fue uno de los mas altos y representativos para

el sector automotor.

2.1.3 Analisis Social

Es conocido que dentro de todos los mercados, el automotriz tiene uno
de los roles mas importantes en la economia del pais, sobre todo porque
genera actividades economicas directas e indirectas, tanto como aranceles e

impuestos (mas aun con nuevas imposiciones) y fuentes de empleo.

En el siguiente grafico se muestra en porcentaje las actividades del
sector automotriz, tanto en servicios con el 0.40%, manufacturera con el 1.36%
y de comercio con gran parte del 98,25%. Del mismo modo se puede observar
la parte de empleados que tiene cada uno de estas actividades donde segun
informacién del censo econdmico se tienen a 90.012 personas ocupadas,
siendo el 83% hombres y el 17% mujeres. Mientras que dentro del comercio

son 84.155 personas y en servicio 6634.

Actividades del Sector Automotriz

caruirin* Manufactura Personal Ocupado

Servicios
Comercio

Comercio
98,25% Manufactura

m Hombres = Mujeres

Grafico 5.- Actividades sector automotriz « Fuente: INEC
Elaborado por: Autora.
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2.1.4 ANALISIS TECNOLOGICO

Se empieza definiendo al e-commerce o comercio online, el cual se lleva
a cabo mediante medios electronicos (paginas webs, aplicativos moviles,

portales web, etc.)

En el Ecuador las siguientes son las cifras estadisticas segun el INEC en

lo que a las TIC (Tecnologia de la Informacion y la Comunicacion) se refiere:

El 28,3% de los hogares a nivel nacional tienen acceso a internet, 16.5
puntos mas que en el 2010. En el area urbana el crecimiento es de 20,3 puntos,

mientras que en la rural de 7,8 puntos.

Acceso al Internet segun area

37,0)i

Grafico 6.- Acceso a Internet « Fuente: Encuesta Nacional de Empleo Desempleo y Subempleo -
ENEMDU
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Mientras que el 28.3% de los hogares tienen acceso a internet, de ellos
el 43.7% accede a través de modem o teléfono, 9.8% puntos menos que en el
2012.

Hogares que tienen acceso a internet a nivel Nacional

mMaédem, teléfono m Cable, banda ancha
7,6% 8,4%
31,4%
57.4% 46,8%
24,9%
v 43,7%
8.1% 41,8%

¢ Tiene este HOGAR: Médem/Teléfono? ¢ Cable/Banda Ancha? Inalambrico? Ninguno? ENEMDU 2010 - 2012
¢A través de linea telefénica? A través de cable? ¢ A través de medio inaldmbrico BAM-3G? ENEMDU 2013

Grafico 7.- Hogares con acceso a Internet ¢« Fuente: Encuesta Nacional de Empleo Desempleo y
Subempleo -ENEMDU

Se determin6é también que el grupo homogéneo con mayor niumero de
personas que utilizaron computadoras es el que estd entre 16 a 24 con el

67.8%, seguidos de 5 a 15 afios con 58.3%

Porcentaje de personas que utilizan computadora por grupos de edad a nivel nacional

Grafico 8.- Personas que usas PC ¢ Fuente: Encuesta Nacional de Empleo Desempleo y
Subempleo -ENEMDU
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A finales del 2013, se determiné que América Latina cerré con mas de
$70 millones, de los cuales Ecuador participé con el 0,86% es decir $600
millones de ddélares y es una cifra que va en aumento, ubicandose asi en el

8avo. lugar del ranking de operaciones de comercio electronico en la regién.

Con esta informacion se puede determinar que se abre oportunidad de
nicho de mercado en distintas areas que hace 10 o 15 afios se pensaban
imposible, ya en el pais adicionalmente de las compras online en el extranjero
(mayor porcentaje EEUU), existen opciones orgullosamente ecuatorianas,
puesto que con la medida adoptada con respecto a los aranceles favorece a la
produccion nacional y nuestro pais se abrid la oportunidad de fabricacion de
calzado y ropa con opcién a adquirirla mediante una pagina web, siendo este su

principal canal de distribucién.

Al momento no hay existente alguna opcién online completa o formal en

el mercado automotriz, es alli donde nace el presente plan de negocios.

Parte del avance tecnologico e innovacion en el pais es contar con la
ultima generacidon o 4G donde la velocidad es una de sus principales
caracteristicas, por lo que descarga de archivos, y navegacion en general se
reducira en una escala en la que si con la actual red 3G un cd de musica se

tarde 25 minutos con la nueva tecnologia lo hara en tan solo 53 segundos.

2.1.5 ANALISIS AMBIENTAL

Es importante recalcar también la parte ambiental, la misma que en el
pais tiene también su normativa, ya que una vez establecida la restriccion a
importaciones una de las multiples razones que justificaban a la normativa es
que el crecimiento del parque automotor estaba afectando de manera constante
y creciente al ecosistema. Siendo la capital la ciudad con mayor numero de
unidades, por lo que se buscd implementar el sistema denominado pico y placa,

el mismo que controla la circulacidn de los automotores de acuerdo a su
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nimero de placa imponiendo multas en caso de incumplimientos. Del mismo
modo el 30 de Diciembre del 2011 se suma un nuevo rubro al valor de la
matriculacion del vehiculo, siendo el "Impuesto Verde” adoptado como una

forma de proteccién del medio ambiente contra la contaminacion vehicular.

La tabla de impuestos a los vehiculos

* Pago en la matricula »El nuevo ICE a los hibridos
3 factores inciden: avalto, El porcentaje sera cambiado
cilindraje y contaminacion. segun el valor del automévil.
Fu «ftfkrns Riirtfo Je’ pnvii*
Avaltio Desde USD 30 000
auto IMpUesto  hasta USD 40 000
0-4000 6,19 1B 8%
4000 - 8000 22.07  pesde USD 40 000
8000 - 12000 50,19 hasta USD 50 000
12000-16 000 72,41 14%

oo Desde USD 50 000
16000 - 20 000 101,89 hasta USD 60 000
20000 - 24 000 244,79 20%
24,000 - 30 000 827,64  Desde USD 60 000
30000 - 40000 129381 hasta USD 70000

0,
40000-50000  2024,98 26%
Superior a USD 70 000

© Q0 — 2939,48

0,
60000 en adelante ~ 5127,74 30%

lurntr sk I/EI.COM MU :i(1
Grafico 9.- Impuesto a vehiculos « Fuente: SRI

Elaborado por: Autora.

Se contempla que lo recaudado con este dinero ayude a contribuir el

financiamiento de actividades que favorezcan al medio ambiente.

2.2 Analisis de Porter.

A partir de la presente herramienta se podrd analizar el entorno
competitivo a través de cinco fuerzas que se presentan tanto como amenazas 0

poder de negociacion.
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a. Nuevos
competidore

s (AMENAZA)
b. Proveedores e. Rivalidad y c. Compradores
(PODER Competencia (poder
NEGOCIACION) de| mercado negociacion)

d. Productos
Sustitutos

(AMENAZA)

Elaborado por: Autora.

a. Nuevos Competidores.
La primera fuerza a nivel de nuevos competidores, se analizaran dos

barreras de entrada u obstaculos que tendra el presente plan de negocios:

I. Falta de experiencia en la industria
Esta barrera es de gran importancia en el sector automotriz, ya que se
necesita mano de obra calificada para un trabajo Optimo vy

garantizado.

ii. Barreras legales.
En la actualidad se considera como una barrera alta ya que el sector
automotriz se encuentra afectado por las restricciones de importacion

tanto como de repuestos como de vehiculos.
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b. Poder de negociacion de proveedores.

Al existir una demanda considerable se toma como un nivel bajo, ya que
el mercado cuenta con variedad de establecimientos ya sea como
distribuidores, puntos de servicio entre otros. Ya que no es costoso cambiar de

proveedor.

C. Poder de negociacion de clientes

Hay pocos compradores grandes que compran en cantidades
numerosas. Pero cuando el grupo de consumidores finales es mas pequefio la
compafia tiene el control porque cada comprador es sélo una pequefa porcion

de las ventas.

d. Amenaza de productos sustitutos
Como productos sustitutos, se puede considerar un nivel alto por la
cantidad de negocios que existen en la actualidad para ofrecer repuestos y

servicios automotrices.

e. Rivalidad entre competidores
Entre competidores se mantiene una rivalidad con nivel alto, solamente
en la provincia del Guayas se registran un aproximado de 6000 centros de
servicio automotriz, ademas de los locales de ventas de repuestos, por lo que
su diferenciacion entre ellos seria posicionamiento y precios que ofrezcan al

mercado.
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Gréfico 10.- Establecimientos automotrices  Fuente: Censo Nacional Econémico 2010 INEC.
Elaborado por: Autora.

El presente grafico muestra que es la provincia del Guayas la que cuenta
con mayor numero de establecimiento como estaciones de servicio, venta de
repuestos y otros, por lo que el presente servicio va orientado a usuarios que
realicen las siguientes actividades en sus vehiculos dependiendo de la necesidad

existente.
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ANALISIS DE LAS FUERZAS COMPETITIVAS (GRUPOS

ESTRATEGICOS)

Evaluacion de fortalezas competitivas

(Escala de calificacion: 1 = muy débil; 10 = muy fuerte )
SERVIAUTO SA CHEVROLET DABURS

Calificaci6 Clasific Calificaci Clasific

, . Ponderacion Clasificac n acion on acion Calificaciéon
Factor claves de éxito/ L
o de la ion de la ponderada dela  pondera de la ponderada
Medicién de fortaleza . .
importancia fortaleza de fortalez dade fortalez de fortaleza
fortaleza a Fortaleza a
Calidad/ desempefio del
servicio 0,1 7 0,7 10 1 4 0,4
Reputacién / imagen 0,1 7 0,7 9 0,9 2 0,2
Habilidades tecnoldgicas 0,15 8 1.2 9 1,35 1 0,15
Capacidad de Stock de
repuestos 0,05 6 0,3 9 0,45 6 0,3
Capacidad de innovacién de
productos/servicios 0,05 8 0,4 10 0,5 3 0,15
Recursos financieros 0,1 5 0,5 10 1 5 0,5
Posicion relativa de costos 0,3 7 2,1 6 1,8 6 1,8
Capacidades de servicio al
cliente 0,15 7 1,05 8 1,2 4 0,6
Suma de ponderaciones de
importancia 1
Clasificacion de fortalezas
general ponderadas 6,95 8,2 4,1

Elaborado por: Autor.
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Dentro de la siguiente matriz, se puede observar como en diferentes

variables como la calidad, la imagen, habilidades tecnolégicas, capacidad de

stock, capacidad de distribucion de servicios/productos, recursos financieros,

costos y servicio al cliente, Se tomd por ejemplo dos de los competidores

directos de SERVIAUTO:

CHEVROLET

Se visito el sitio para poder determinar uno a uno los

puntos sefialados después de analizar uno a uno los

mismos.

FORTALEZAS

DEBILIDADES

CHEVROLET

(«Obtiene una puntuacion de 8.2, donde sus mayores
fortalezas son los recursos financieros, la capacidad
de distribucion de los repuestos de su marca, la
reputacion con la que cuenta y su capacidad de
innovacidon que es lo que exige la marca al ser una
concesionaria que cuenta con politicas y estandar de
servicio a nivel mundial.

sLas debilidades més notables son los costos y la
capacidad de servicio al cliente, de las cuales
SERVIAUTO debe sacar ventaja para poder tomar esa
parte del mercado que no cubre a un 100% la
competencia.
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DABURS

FORTALEZAS

DEBILIDAD

2.3 Poblaciéon, Muestra.

DAMS O

1« Obtiene una calificacion baja de 4,1, siendo

sus mayores fortalezas son el precio
relativamente accesible y la capacidad de
distribucién de repuestos a los clientes. Los
mismos que tienen capacidad de mejorar.

Analizando las principales debilidades, la
mas baja calificacion es en habilidades
tecnoldgicas, imagen, capacidad de
innovacion y la capacidad de servicio al
cliente.

La poblacion a la que se proyectd, el presente plan esta dividido en dos

partes, primero son las empresas PYMES de la ciudad de Guayaquil, Segun el

Censo Nacional Econdmico del

INEC,

la Provincia con mayor numero de

establecimientos es Guayas con 116.238, de las cuales el presente plan de

negocios va enfocado a las pequefias y medianas que representan 5654 a nivel

del Guayas y solamente 2110 en Guayaquil, esto segun la CAPIG.
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M de establecimientos

Provincia % IM? de Establecimientos

Guayas Micro 94.91 110534
Pequeiia 4.13 4814
Mediara 0.72 40

Tabla 7.- PYMES en el Guayas ¢ Fuente: INEC Elaborado por: Autor

De las cuales se concentran en los siguientes tres sectores de la urbe.

NORTE 65%
CENTRO 23%
SUR 12%

Tabla 8.- Sectores PYMES de la urbe. « Fuente: CAPIG
Elaborado por: Autora.

Donde el 65% equivale a 1371,50 empresas al norte, mientras que 485.3
al centro y solamente 253.20 al sur de la ciudad. En total un aproximado de
316500 empleados, De estos se ha tomado una muestra para realizar las
entrevistas sobre la aceptaciéon del convenio. La siguiente poblacién son los
empleados de las empresas que tienen carro en las empresas al norte de la
urbe que aproximadamente son 126.600. Esto segun célculos realizados
regidos al nimero de empresas que tienen las pymes, hasta 50 para las

pequefias, y hasta 150 aprox.
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2.4 Seleccidn del tamafio de la muestra.

Al ser una poblacién mayor a los 100.000 habitantes nuestra muestra es

infinita, la misma que es calculada mediante la siguiente férmula:

Donde Z es el nivel de confianza, P el 50% de probabilidad positiva 'y q el
50% de probabilidad negativa.
Reemplazando valores con un nivel de confianza del 95% tendriamos lo
siguiente:

1,96aX 0,5 X 0,5

_ 0,9604
7”7 —0,0025

n = 384,16

Es decir un total de 384 encuestas al consumidor final.

2.5 Presentacion de los resultados.

Dentro del estudio de mercado que se debe realizar lo fundamental es

poder medir el nivel de aceptaciéon que el servicio obtenga, para lo cual se
realizaron las siguientes preguntas que se muestran a continuacién con su
respectiva justificacion. Las mismas fueron realizadas a 384 empleados, de
empresas que pertenecen a sectores comerciales, agricolas, de servicio técnico
entre otros, donde la mayoria de empleados posean un automotor.
Se desarrollan 10 preguntas que tienen como objetivo el saber si el mercado al
gue se va a dirigir este nuevo segmento va a tener buen nivel de acogida y
medir ciertos factores que ayudaran al desarrollo de estrategias para llegar al
consumidor.

Los datos generales de los encuestados son los siguientes:
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e Todos ellos con relacién de dependencia.

* Todos poseen un automotor.

GENERO EDAD
FEMENINO 134 35% ENTRE 21-30 166 43%
MASCULINO 250 65% 31-49 186 48%
50 EN ADELANTE 32 9%

Tabla 9.- Género * Fuente: Encuestas

Elaborado por: Autora Tabla 10.- Edad * Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autora.

NIVEL ACADEMICO

SECUNDARIA 122 32%
UNIVERSITARIA 209 54%
POST GRADO 53 14%

Tabla 11.- Nivel Académico ¢ Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autora.

NIVEL DE INGRESOS

$360 - $550 105  27%
$551 - $750 196 51%
$750 - $1000 52 14%
>$1000 31 8%

Tabla 12.- Nivel de Ingresos ¢ Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autora.
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La primera pregunta busca conocer en qué area de trabajo estaran los

clientes potenciales y conocer mas de los mismos, Y se puede observar que en

su gran mayoria se encuentran en el area comercial con el 45%, donde 90

personas pertenecen al sexo masculino y 83 al femenino, seguido por el

operativo con el 16%, el administrativo con el 21%, el area de sistemas con el

8% vy la diferencia que se indica como otros el 8%, el mismo que pertenece a

areas como RRHH, marketing, técnico, etc.

AREA DE TRABAJO

1. ¢En qué é&rea trabaja? H
a. Comercial. Comercial 90
b. Operativo. Operativo 40
c. AQministrativo. Administrativo 27
d. Sistemas. Sistemas 20
e. Otros. Otros 19

M
83
23
54
16
12

173 45,1%
63 16,4%
8l 21,1%
36  9,4%
31 8,1%

Tabla 13.- Encuesta pregunta 1 « Fuente: Encuestas

Elaborado por: Autor.

AREA DE TRABAJO

H Comercial

H Operativo

y Administrativo

H Sistemas

M Otros

Grafico 11.- Encuesta pregunta 1« Fuente: Encuestas realizadas.

Elaborado por: Autora.
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La segunda pregunta pretende saber con qué frecuencia los encuestados
llevan a centros automotrices sus vehiculos y es asi que se obtuvo que el 45%

lo hacen cuando es necesario, siendo 115 hombres y 60 mujeres, mientras que

el 39% visitan frecuentemente y finalmente un 15% rara vez.
2. ¢Con que frecuencia visita centros automotrices?
a. Solo cuando es necesario.

b. Frecuentemente para realizar chequeos.
c. Rara vez.

VISITA A CENTROS AUTOMOTRICES

H M
Cuando es necesario 115 60 175 45,6%
Frecuentemente 97 54 151 39,3%
Rara vez 36 22 58 15,1%

Tabla 14.- Encuesta pregunta 2. « Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autora.

Grafico 12.- Encuesta pregunta 2 * Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Autora.
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Para la tercera pregunta se establecen orden de preferencias de segun

qgué prefieren los encuestados al momento de escoger un taller automotriz, y fue

establecido en el siguiente orden:

3. ¢En que se fija al momento de escoger un taller para su vehiculo?

®op o

M
13
72
37

36
130
62

Precio.
Calidad de atencion. ESCOGE TALLER SEGUN:
Distancia del taller. H
Centro autorizado. Precio 23
Garantia del trabajo. Calidad 78
Distancia del taller 25
Centro autorizado 18

Garantia del trabajo 58

24
56

42
114

9,4%
33,9%
16,1%
10,9%
29,7%

Tabla 15.- Encuesta pregunta 3 ¢ Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autora.

ESCOGE TALLER SEGUN

H Precio

H Calidad

y Distancia del taller

H Centro autorizado

H Garantia del trabajo

Grafico 13.- Encuesta pregunta 3 « Fuente: Encuestas realizadas.

Elaborado por: Autora.

36



Uno de los beneficios que se brindaran es un sistema de avisos que le
notifiquen cuando el automotor necesite mantenimiento como cambio de aceite,
liquido de frenos o algin mantenimiento programado, por lo que la cuarta
pregunta mide que nivel de aceptacion podria tener, y se puede observar un
nivel exitoso donde el 98% de los encuestados se encuentran de acuerdo,
siendo 209 hombres y 167 mujeres, mientras que no hay ninguna persona en

desacuerdo y solo el 2 % es indiferente.

4. ¢Le gustaria contar con un servicio completo de sistema de avisos que le
notifigue cuando su carro necesite algun servicio/mantenimiento?

a. De acuerdo

b. En desacuerdo. SISTEMA DE AVISOS

c. Indiferente. H M
De acuerdo 209 167 376 97,9%
En desacuerdo 0 0 0 0,0%
Indiferente 6 2 8 2,1%

Tabla 16.- Encuesta pregunta 4 « Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autora.

Grafico 14.- Encuesta pregunta 4 « Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Autora.
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Para la quinta pregunta se desea establecer cuales son los servicios mas

utilizados para los usuarios, y se logra determinar que un 26% lleva su

automotor para limpieza de inyectores, mientras que un 17% para cambios de

aceite y solo un 10% para fallas en maquina. Es importante conocer cuéles son

los mas utilizados para poder brindar un servicio completo y garantizado al

momento de la visita.

5. ¢Por qué razones principalmente lleva su vehiculo a un taller automotriz?

a
b.

C
d
e.
f

g
h

Limpieza inyectores.
Cambio de aceite.

SERVICIOS MAS USADOS

-, Limpieza de inyectores 98
Reparacion. , ,
) ., Cambio de aceite 67
. Alineacion. L
L Reparacion 54
Falla maquina. . L
L Alineacion 48
Falla eléctrica. Fall o 39
. alla maquina
Cambio de bandas. ,q _
Falla eléctrica 24
Otros .
Cambio de bandas 31
Otros 23

25,5%
17,4%
14,1%
12,5%
10,2%
6,3%
8,1%
6,0%

Tabla 17.- Encuesta pregunta 5 « Fuente: Encuestas

Elaborado por: Autora.

RAZONES POR LA QUE VISITA UN
TALLER MECANICO & Limpisza de

inyectores

806 6% H Cambio de
0 aceite

M Reparacioén

H Alineacién

H Falla maquina

U Falla eléctrica

Grafico 15.- Encuesta pregunta 5 ¢ Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Autora.
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La sexta pregunta permite establecer cual es la forma de pago que
prefieren los clientes al momento de realizar compras, donde en la actualidad
existen 4 medios mas empleados como el presencial con el 55%, el internet o
correo electronico con un 29% lo cual es significativo pero indica que aun hay
mercado por abarcar bajo esa modalidad, aplicativos moviles con unl4% vy

finalmente el teléfono convencional que ha perdido su uso con un 2,6%.

6. ¢Cudl es el medio de contacto mas usado por usted para realizar

compras?

a. Teléfono convencional

b. Movil

c. Correo electronico

d. Presencial

MEDIO PARA REALIZAR COMPRAS
H M

Convencional 2 8 10 2,6%
Movil 27 25 52 13,5%
Correo electrénicol/internet 54 58 112 29,2%
Presencial 95 115 210 54,7%

Tabla 18.- Encuesta pregunta 6 * Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autora

MEDIO PARA REALIZAR
COMPRAS

3%
H Convencional

H Movil

y Correo
electrénicol/internet

B Presencial

Grafico 16.- Encuesta pregunta 6 ¢ Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Autora.
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En base a la pregunta anterior, la séptima pregunta pretende establecer
gue tan de acuerdo estan los empleados con el hecho de adquirir productos o
servicios a través de la web, donde se puede observar que hay un nivel de
aceptacion del 69%, mientras que en desacuerdo esta un 24% y solamente un

7% es indiferente.

7. ¢Cree usted que es una mejor manera adquirir los productos o servicios
atravées de internet?
a. De acuerdo
b. En desacuerdo
c. Le es indiferente.

COMPRAS POR INTERNET

H M
De acuerdo 128 136 264 68,8%
En desacuerdo 34 59 93 24.2%
Indiferente 14 13 27 7,0%

Tabla 19.- Encuesta pregunta 7 ¢ Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autora.

COMPRAS POR INTERNET

H De acuerdo
H En desacuerdo

M Indiferente

Grafico 17.- Encuesta pregunta 7 ¢ Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Autora.
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Del mismo modo la octava pregunta busca el saber la frecuencia con la
gue los mismos usuarios realizan compras por internet. Y es interesante
determinar que solamente el 11% nunca ha realizado compras por la web, lo
cual significa que se encuentra en crecimiento el interés de usuarios al estar a
la par con la tecnologia actual. Mientras que un 41% rara vez, lo cual significa

gue al menos una vez lo ha realizado y finalmente un 48% frecuentemente.

8. ¢Con que frecuencia realiza compras online?
a. Nunca las ha realizado.
b. Rara vez
c. Frecuentemente

FRECUENCIA DE COMPRA
Nunca las ha realizado 43 11,2%
Rara vez 157 4G,9%
Frecuentemente 184 47,9%

Tabla 20.- Encuesta pregunta 8 « Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autora.

FRECUENCIA DE COMPRA POR
INTERNET

H Nunca las ha realizado
H Rara vez

y Frecuente mente

Grafico 18.- Encuesta pregunta 8 ¢ Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Autora.
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Para concluir con la ultima pregunta, la cual va orientada al uso y pago
del servicio del presente plan de negocios, conocer si los empleados estan
dispuestos a que se debite de su cuenta de pagos de rol los mantenimientos,
reparaciones y otros servicios realizados al automotor. Obteniendo como
resultado una aceptacion exitosa del 95%, solo el 1,6% en desacuerdo y un 3%
indiferente.
¢ Estaria de acuerdo con débito automéatico de su rol para pagos de los trabajos

realizados en su vehiculo?

a. De acuerdo. DEBITO A CUENTA

b. En desacuerdo H M

¢. Indiferente De acuerdo 174 192 366 953%
En desacuerdo 4 2 6 1,6%
Indiferente 7 5 12 3,1%

Tabla 21.- Encuesta pregunta 9 ¢ Fuente: Encuestas
Elaborado por: Autora.

DEBITO A CUENTA

2%3%

y De acuerdo
HEn desacuerdo

y Indiferente

Gréfico 19.- Encuesta pregunta 9  Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Autora.
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Por su parte, resulta significativo el saber que piensan de este nuevo
servicio las empresas, para lo cual se realizaron 2 entrevistas a diferentes
PYMES, una con el departamento de RRHH y una realizada directamente al

Gerente General de la misma, a continuacion los breves didlogos:

EMPRESA: SUMETAL S.A.
Numero de empleados: 32
Categoria: Pequena.
Empleados con vehiculo: 11
Tiempo en el mercado: 25 anos.

Gerente, Tec. Héctor Jativa Riera.

. ¢Qué tan importante es para usted el que sus empleados se encuentren

satisfechos con los beneficios que SUMETAL les brinda?

Es esencial que mis empleados se encuentren motivados, ya que ellos
son el motor que mueve la empresa y 10 que genera rentabilidad, por lo que
siempre nos preocupamos de brindarles apoyo y tratamos de ser parte de su

crecimiento dentro y fuera de la misma.

. ¢En su experiencia, cual es el factor principal que mantiene motivado a un
equipo de trabajo?

Si bien es cierto el factor econdémico es importante para todos, esta
comprobado que no es garantia para que un empleado se sienta motivado en
su lugar de trabajo, lo mas resaltable sera que sepa que es una pieza
importante dentro de la empresa, y como lo mencioné anteriormente, sirviendo

de ayuda profesional.
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3. ¢Estaria de acuerdo con poder realizar un convenio donde SERVIAUTO de
la oportunidad de brindarle un servicio completo a los vehiculos de sus

empleados y que los descuentos sean via rol?

No habria inconvenientes en mantener un convenio que beneficie a los
empleados y les brinde mas seguridad al momento de llevar sus vehiculos a un

taller automotriz.

EMPRESA: ECOSERVICIOS
Numero de empleados: 130
Categoria: Mediana
Empleados con vehiculo: 71

Tiempo en el mercado: 12 anos.

Lcda. Mayra Moreno, Jefe RRHH

1. ¢Qué tan importante es para usted el que sus empleados se encuentren
satisfechos con los beneficios que ECOSERVICIO les brinda?

Ecoservicios es una empresa relativamente nueva, que ha visto crecer a

sus empleados y siempre nos preocupamos por que se encuentren satisfechos

en cuanto a beneficios respecta.

2. ¢En su experiencia, cual es el factor principal que mantiene motivado a un
equipo de trabajo?

El mantener al equipo unido, que sepan que son colaboradores que

aportan al crecimiento de Ecoservicios y que en la misma medida son

retribuidos.
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3. ¢Estaria de acuerdo con poder realizar un convenio donde SERVIAUTO de
la oportunidad de brindarle un servicio completo a los vehiculos de sus

empleados y que los descuentos sean via rol?

Por supuesto, es una facilidad que tendran nuestros empleados al poder

pagar los gastos de sus vehiculos en partes.

EMPRESA: VILLEFORT S.A.
Numero de empleados: 52
Categoria: Pequena
Empleados con vehiculo: 17

Tiempo en el mercado: 22 anos.

Sra. Roxana Pinto, RRHH
1. ¢Qué tan importante es para usted el que sus empleados se encuentren
satisfechos con los beneficios que VILLEFORT les brinda?
Empleados satisfechos trabajan felices y por ende producen mas y por
esa razoén Villefort se preocupa por sus colaboradores, y por brindar beneficios

gue mantenga a los empleados motivados.

2. ¢En su experiencia, cual es el factor principal que mantiene motivado a un
equipo de trabajo?

La motivacidén es parte importante en cualquier actividad que se realiza,

mas aun si es el lugar donde dedicas 8 horas diarias, por lo que el tener un

buen ambiente laboral y el brindar beneficios es clave para que el empleado se

sienta motivado.
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3. ¢Estaria de acuerdo con poder realizar un convenio donde SERVIAUTO de
la oportunidad de brindarle un servicio completo a los vehiculos de sus

empleados y que los pagos por este servicio sean descontados via rol?

Me parece una buena iniciativa que me interesa inclusive para mi
vehiculo, ya que el costo de la reparacion del vehiculo no siempre es un valor

que se tenga presupuestado, estoy totalmente de acuerdo.

Cada pregunta de la encuesta se encuentra con su respectivo analisis,
mientas que de las entrevistas podemos corroborar lo que en la justificacion del
proyecto se habia establecido, y es que empleados contentos son mas
productivos. Mas aun en la situacion actual del pais, donde se les da la
oportunidad de poder hacer pagos via débito de su rol, lo cual genera confianza
y una relacién de fidelidad con SERVIAUTO.
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CAPITULO Il
3 EL PRODUCTO O SERVICIO

3.1 Caracteristicas del Servicio

En la actualidad SERVIAUTO S.A. ofrece servicios especializados en
sector automotriz, con 16 anos en el mercado atiende a mas de 150 clientes
brindando servicios de mecanica y electromecanica a sus clientes para todo tipo

de marca de vehiculos livianos.

Contando con inventario propio de repuestos con opciones originales y

alternas de diferentes calidades esto segun lo que el cliente prefiera.

El parrafo anterior indica los servicios que se ofrecen en la actualidad, y
el presente plan de negocios busca plantear un nuevo segmento inexistente en
el mercado ecuatoriano, donde los empleados de empresas PYMES, duefios de
automotores tengan la opcidn de adquirir repuestos 0 asistencia mecanica a
través de una pagina web, es decir que asi como en la actualidad muchos micro
empresarios locales han incursionado en el comercio electrénico ofreciendo
productos como ropa infantil, de adultos, calzado e inclusive servicio de
supermercado online, del mismo modo se busca ofrecer esta facilidad pero para

un vehiculo.

Servicios como: emergentes (cambios de llantas, recalentamientos de
motor, recargas de baterias, etc.) cambios de bandas o cualquier tipo de
repuesto, problemas electromecanicos y mecanica en general. Teniendo como
opcion el que compre el repuesto (original o alterno) y que se brinde asistencia
para que sepa la calidad que le conviene adquirir y del mismo modo que se

facilite la mano de obra.
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A continuacién una explicacion breve de lo que SERVIAUTO ofrece a sus
clientes:
Mantenimiento basico:

[ ] Chequeos periodicos.

TIEMPO DE DURACION: 15-18 MINUTOS

¢EN  QUE CONSISTE?-Las revisiones
periédicas de los vehiculos consisten en
revisar todos los fluidos del carro, lo primero
el nivel de aceite donde se revisara si hay
algun faltante o si se encuentra viscoso se
procede al cambio. Del mismo modo se
chequea liquido hidraulico que es el que
permite que nuestro volante sea ligero, el nivel de enfriante o como se le dice
comunmente agua del alternador/radiador que es el que mantiene la
temperatura ideal del motor. El liquido de frenos es vital para evitar cualquier
tipo de accidentes y finalmente el nivel de

agua para limpiar parabrisas.

Serviauto ofrecera los chequeos
programados segun la necesidad de cada
cliente, enviando un mensaje de recordatorio

por servicio SMS/email
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ABC del vehiculo.

TIEMPO DE DURACION: 1 hora - 1 hora 1/2

¢EN QUE CONSISTE?-ElI ABC del carro es importante para el funcionamiento
correcto del motor, donde se realizan cambios de bujias, que son las que
ayudan al encendido del motor, cambio de aceite ayuda al performance del
desarrollo del motor, de no hacerlo a tiempo el vehiculo pierde fuerza y puede
desarrollar otras consecuencias, limpieza de inyectores que son los que dan
paso al combustible y por dltimo la banda de distribucién de la cual se realiza
cambio aprox. cada 70.000km - 80.000km la misma que ayuda al carro a tener

una rotacion fluida.

Del mismo modo el ABC estara dentro de los avisos programados a los clientes.

| Alineacion y balanceo/cambio de llantas.

TIEMPO DE DURACION: 1 HORA

¢EN QUE CONSISTE?- Al notar que el vehiculo hala
para la izquierda o derecha es porque necesita
alineacion de las llantas, la cual consiste en ajustar los

angulos de las ruedas, por su parte si el carro vibra al
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ir a determinadas velocidades necesita que sus llantas sean balanceadas para
gue de este modo giren sin producir ruidos o vibraciones. En caso que las
llantas se encuentren gastadas y su labrado ya no sea notable es

recomendable realizar el cambio de las mismas.

[ Inspecciones:

TIEMPO DE DURACION: 20 minutos.

(EN  QUE CONSISTE? Chequeo
general del estado del automotor para
que pase revision  anual de
matriculacion, lo cual incluye en
ocasiones ciertas reparaciones que
involucra amortiguacion, la direccion,
espejos, sistema eléctrico, desgaste de

neumaticos.
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Reparaciones:
n Abarca todo lo relacionado a dafos del automotor, donde se localiza el

problema para darle una solucién. Esto en cuanto a todos los sistemas del
carro, motor, transmision, etc.

A continuacion se presenta el modelo de la ficha de ingreso de los vehiculos,
donde consta informacién como que ayudante de mecéanico recibe el automotor,
de que empresa viene, que asesor comercial fue quién visitdé dicha empresa,

datos generales del cliente y datos del estado en el que se recibe el auto.
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SERVIAUTO SA

Recibe el carro:
Asesor Comercial:

FICHA DE INGRESO DEL VEHICULO

DATOS PROPIETARIO
NOMBRE

LICENCIA

DIRECCION

TELEFONO

E-MAIL

DATOS VEHICULO

MARCA MODELO

PLACAS CHASIS

COLOR KILOMETRAJE
ANO

Estado del uehiculo/Breue descripcion del problema

Hora recibida
ittib Hora entrega

DATOS EMPRESA

EMPRESA

CARGO

NUMERO DE QUINCENAS A DEBITAR

FIR.MACLIEME

Tabla 22.- Ficha de Ingreso vehiculo® Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Autora.
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Actividades
de Soporte

Actividades
Primarias

3.2 Cadena de valor

La cadena de valor conocida también como la cadena de valor genérica
de Porter, es una herramienta que muestra a modo de esquema actividades de
soporte y actividades primarias para tener un panorama general de los aspectos
gue se deben considerar y tener en cuenta al momento de analizar las
diferentes actividades y areas de una empresa, de forma general a continuacién

se muestra modelo del esquema y luego los aspectos de cada pilar:

Compras, Publicidad, Servicios

| J | )
Logistica Operaciones Logistica Marketing
Interna K “ EXEerna y Ventas

Cadena de Valor Virtual
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INFRAESTRUCTUI

*SERVIAUTO S.A. cuenta con una infraestructura ubicada al norte de la ciudad. Con
un area de 240 km2 con capacidad para entre 7 -8 vehiculos. Ademéas en la

DE LA EMPRESA

PERSONAL

HERRAMIENTAS
TECNOLOGICAS

PUBLICIDAD

«Contamos con un equipo técnico de 8 personas con

actualidad cuenta con tres carros para asistencia mecanica a clientes.

mano de obra calificada y certificada, 3
ayudantes que son estudiantes de carreras o cursos automotrices. Un area adminsitrativa formada
por 3 personas. Para el presente proyecto online se contara con una persona encargada del portal e

inicialmente turnos rotativos de nuestro personal en planta para asistencias , y con 2 vendedores
para poder comercializarse.

Dentro de este nuevo segmento, las herramientas tecnoldgicas son la base
principal, donde se contara con un portal de comunicacion directa con el cliente,

bien estructurado y con informacion que genere confianza al usuario, tales como
formas pago, ubicacién, etc

Xa «Uno de los beneficios es contar con clientes fidelizados, lo que nos ayudara como
medio de publicidad,

/SERVICIOS

<

iU
z

A partir del 7 nmo
afio de
funcionamiento

SERVIAUTO cuenta
con una bodega

propia, con
inventario de
repuestos con
mayor salida.

pub Jid tarios.

Las operaciones se
llevaran a cabo a
través de péagina
web, contacto,
asesoramientos,
pedidos y formas
de pago.

ademas de difusiéon en

Pedidos/ entregas
de repuestos y
asistencia son los
puntos fuertes de
ja logistica externa

como parte
principal del
servicio.

B

El principal medio
de promocién se
realizara mediante
cuentas en redes
sociales, visitas a
empresas y PYMES

y positionando
referencias de
busqueda.

redes sociales, y utilitarios

j/j Asesoramiento
Q automotriz.

U Busqueday venta
A de repuestos

A originales u

LU alternativos.

Serivicio express y
de mano de obra.

En la actualidad Serviauto brinda un servicio como taller de mecanicay la

idea es poder ofrecer un servicio integral, dirigidos al segmento corporativo

completo y dar un servicio express, de igual manera que a través del portal web

los clientes puedan adquirir servicios, repuestos y agendar citas, es decir 3

maneras de dar servicio al cliente presentados en el siguiente esquema:
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Serviauto cuenta con bodega propia de un listado de repuestos mas
utilizados y con alta rotacion, la relaciébn con los proveedores es esencial para
contar con alta disponibilidad, precio rentable y tiempo de crédito. Al contar con
experiencia en el mercado se considera un punto fuerte del centro automotriz

Serviauto.

Dentro de las operaciones se contard con dos vendedores que son los
gue realizaran la gestion comercial de formar los convenios con las PYMES y
poder tener la opcion de ofrecerles a sus empleados la facilidad de obtener
servicios automotrices de todo tipo. La principal fortaleza es contar con el
personal capacitado y tres vehiculos de SOS disponibles exclusivamente para
el servicio corporativo. Ademéas de eso un personal administrativo que se

encargue de programar los mantenimientos y citas y realizar el ingreso de
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informacién necesaria al sistema para que los clientes tengan activo como un

servicio adicional avisos de mantenimiento a sus vehiculos.

La idea es que los clientes puedan obtener un servicio completo que le
facilite el hecho de estar pendiente del cuidado de su automotor y del mismo

modo sea un asesoramiento programado.

3.3 Analisis: Fortalezas - Oportunidades - Debilidades -

Amenazas.
Matriz FODA:

A través de la siguiente matriz se podra determinar los puntos
importantes que se consideran fuertes y oportunidades que tiene como
empresa, Yy del mismo modo los puntos débiles y posibles amenazas
considerados como factores externos, por lo que al realizar el andlisis en base a
la presente herramienta se podra determinar estrategias que ayuden a tomar

correctas decisiones e implementarlas de modo efectivo.

Dentro de los factores internos, como lo son las fortalezas y las
debilidades, se obtiene la siguiente ponderacion de los mismos, donde 1

equivale al menor valor, mientras que 4 al mayor.
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FORTALEZAS

Presencia de 16 afios y estabilidad en el
mercado.

Equipo de trabajo calificado y especializado
en area automotriz.

Buena relacién con proveedores
especializados.

Contar con bodegas propias y
establecimiento.

DEBILIDADES
Precio relativamente alto

Poco conocimiento del mercado en el nuevo
segmento
Competitividad de la empresa

Calificacion

2

2

Ponderacién

0.1

0,2

0,15

0,2

0,2

0,15

0.1

Tabla 23.- Fortalezas - Debilidades ¢ Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Autora.

Por su parte se muestran los factores externos de la siguiente manera:

OPORTUNIDADES

Mercado online creciendo en el pais.

Segmento institucional integrado carente en
mercado automotriz.

Posibilidad de crecimiento.

Implementacién de Red 4G en el pais.

AMENAZAS
La principal amenaza son las restricciones en
importacién.
Poca estabilidad politica con respecto a normas.

Crecimiento de competencia desleal
implementacion del mismo segmento.
Nivel de aceptacion de las empresas.

Atractivo de la industria

Calificacion

Ponderacién

0,15

0,2

0.1

0,15

0,15

0,05

0.1

0.1

Total
0,2

0,8

0,45

0,8

0,8

0,45

35

Total

0,45

0,8

0,2

0,45

0,45

0,05

0,2

0,2

1 2,8

Tabla 24.- Oportunidades - Amenazas ¢ Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Autora.
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El siguiente grafico de barra nos muestra la comparacion de entre las

fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas.

FORTALEZAS 3,25
DEBILIDADES 2,33
OPORTUNIDADES 3
AMENAZAS 2

Tabla 25.- FODA ponderado. ¢ Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Autora.

Donde estas son las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas con

mayor ponderacion.

FORTALEZA
Equipo de trabajo calificado y especializado en area automotriz.
OPORTUNIDAD
Canal distribucion institucional electronico carente en mercado automotriz.
DEBILIDAD
Reaccién del mercado hacia nuevo segmento.
AMENAZA
Restricciones en importacion.
Tabla 26.- FODA" Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Autora.
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m Seriesl

F-Eq trabajo D-Reaccién de 0-Seg A -Restriccion
calificado mercado inexistente en en importacion
el mercado

Gréfico 20.- Barras FODA e« Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Autora.

BALANZA INTERNA
Fortalezas 3,25
Debilidades 2,33

Tabla 27.- Balanza Interna 1 ¢ Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Autora.

FORTALEZA

Equipo de trabajo calificado y especializado en area automotriz.
DEBILIDAD

Reaccion del mercado hacia nuevo segmento.

Tabla 28.- Balanza Interna 2 « Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Autora.

Balanza Interna

F- Eqtrabajo A - Restricciéon en
calificado Importacién

Grafico 21.- Barras Balanza Interna”® Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Autora.
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BALANZA EXTERNA
Oportunidades
Amenazas

Tabla 29.- Balanza Externa 1. Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Autora.

OPORTUNIDAD

Canal distribucioén institucional electrénico carente en mercado automotriz.
AMENAZA

Restricciones en importacion.

Tabla 30.-Balanza Externa 2 ¢ Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Autora.

Balanza Externa

O - Segmento A - Restriccion en
carente en el importacion
mercado

Grafico 22.- Barras Balanza Externa ¢ Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Autora.
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BALANZA GENERAL
Fortalezas/Oportunidades 6,25
Debilidades/Amenazas 4,33
Tabla 31.- Balanza General.  Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Autor.

BALANCE GENERAL
m Fortalezas/Oportunidades m Debilidades/Amenazas
1

Grafico 23.- Barras Balanza General ¢ Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Autor.

A través del analisis de los 4 puntos mencionados, a continuacién la matriz
donde se establecen las siguientes estrategias para:

Corregir:- Segun nuestras debilidades

Afrontar.- Frente a nuestras amenazas

Mantener.- Nuestras fortalezas

Explotar.- Todas las Oportunidades
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Establecimiento de estrategias:

FORTALEZAS (F)

*Equipo de trabajo calificado
y especializado en area
automotriz.

*Contar con bodegas propias
y establecimiento.

FCODOA

ESTRATEGIA OFENSIVA
(FO)

* Crear impacto en la
opcién de tener un servicio
integrado junto con la
comodidad de  comprar
desde la casa u oficina del
usuario y contar con el
personal adecuado para
asistir necesidades
automotrices. *
Potenciar diferenciacion con
competidores.

OPORTUNIDADES (O)

Segmento institucional
integrado carente en
mercado automotriz.

ESTRATEGIA DEFENSIVA
(FA)

AMENAZAS (A)

o * Captar nuevos clientes
La principal amenaza son

las restricciones en *  Desarrollar campaia de
importacion. incentivos de compra.
* Mantener y mejorar

relaciones con proveedores.
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en el segmento corporativo.

DEBILIDADES (D)
*Precio relativamente alto

ESTRATEGIA DE
REORIENTACION (DO)

* Al ser un nuevo
segmento, ejecutar
campafa publicitaria bien
dirigida, donde se priorice

la calidad y el servicio
integral.
* Lograr fidelizar a

clientes actuales.

ESTRATEGIA DE
SUPERVIVENCIA (DA)

Realzar campafa de
referidos de clientes
actuales.



FORTALEZAS Y OPORTUNIDADES: - EXPLOTAR

F-O La principal fortaleza que tiene SERVIAUTO es el equipo de trabajo
calificado y especializado en el area automotriz, lo cual es esencial para dar un
trabajo garantizado y poder generar confianza y fidelidad en los clientes, del
mismo modo la mayor oportunidad es que el segmento integrado institucional
es carente en la actualidad, de estas dos se podria establecer como estrategia
el crear impacto y enfocarse en el servicio completo y en el hecho de

potencializar los beneficios otorgados en diferenciacion a la competencia.

FORTALEZAS Y AMENAZAS.- MANTENER

F-A La mayor amenaza en el mercado automotriz como factor externo es
el hecho de la restriccidn en importaciones, pero una fortaleza adicional es el
contar con bodega propia, por lo que una estrategia defensiva es el mantener y
mejorar las relaciones con los proveedores de repuestos actuales, ademas de
desarrollar campafna de incentivos de compra y de captar nuevos clientes en el

segmento corporativo, la cual estara detallada en el siguiente capitulo.

DEBILIDADES Y OPORTUNIDADES.- CORREGIR

D-O Se considera una fuerte debilidad el hecho de tener restricciones en
importaciones en todo el area automotor y que las leyes sean mas rigidas con
el sector, pero del mismo modo al ser una empresa establecida que cuenta con
su propia bodega e inventario, ademas de proveedores que nos otorgan
facilidades que no produzcan un impacto negativo en lo que respecta a precios

altos para el usuario.
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DEBILIDADES Y AMENAZAS.- AFRONTAR

D-A Como estrategia frente a las debilidades y amenazas seria
implementar un correcto uso de las 4P, donde se centre inicialmente en
Publicidad y Promocion no solamente del nuevo servicio sino de los beneficios
que tendrian al comprar cdmodamente desde su computador y de este modo
que baje el nivel de desconfianza de los futuros consumidores. Una amenaza
adicional podria ser el hecho del crecimiento de la competencia en este mismo
segmento una vez que se haya implementado, la fortaleza en este caso seria
contar con clientes fidelizados y con las herramientas necesarias, ademas de

asegurarse en ofrecer servicio y productos de calidad.
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CAPITULO IV
4 PLANES ESTRATEGICOS

4.1 Plan de Ventas.

4.1.1 Fuerza de Ventas.

Es importante determinar cdmo se llevara a cabo el plan de llegada a los
clientes, y a su vez establecer una fuerza de ventas, la que estara conformada
inicialmente con una persona encargada de interactuar con los usuarios,
estando en chat en linea para poder agendar citas, respondiendo correos,
fichando pedidos y despachandolos, esto en conjunto de dos vendedores,
quienes seran los encargados de visitar a las empresas y crear un convenio

para que sus empleados puedan ser los beneficiados con nuevo segmento.

Este proceso del plan puede contar con 4 etapas para su formacién:
» Contratacidén de nuevo personal.
» Analisis del puesto.
» Perfil sicolégico.

= Remuneracion.
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Antes de avanzar con estos cuatro puntos, se presenta como estara establecido

el organigrama de la empresa SERVIAUTO:

Grafico 24.- Organigrama SERVIAUTO e Elaborado por: Autora.

a. Contratacion nuevo personal

Lo primero es definir quien se encargara de este nuevo segmento, por lo
gue se necesitara de los servicios de dos vendedores y de un asistente
encargado de manejar del sitio web. Este tipo de distribucion es conocida como

Mailing Jobbers, y el presente seria un mix junto con el grupo comercial.
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b. Analisis del puesto

Para el andlisis del puesto se tendr& el presente esquema:

Analisis de puesto de asistente:

Analisis del Trabajo

 Ambiente.- Oficina, al norte de la ciudad.

e Tiempo.- Jornada laboral completa de 8:30 am -
17:30pm.

Descripcién del Trabajo

e Objetivos y Tareas.- H objetivo principal sera el de ser
la figura que visualice el entorno web e interactie con
los usuarios, procese sus pedidos, y ofrezca servicio de
seguimiento/post venta.

Perfil Requerido

*Fisico: Edad comprendida entre los 23y 30 afios.
eHabilidades y Conocimientos: Alto conocimiento en paginas
web y redes sociales, conocimientos béasicos automotrices,
maneje utilitarios de office, dar buen servicio al cliente.

Analisis de puesto de vendedores:

Andlisis del Trabajo

e Ambiente.- Campo, visitando empresas.

e Tiempo.- Jornada laboral completa de 8:30 am -
17:30pm.

Descripcion del Trabajo

*Objetivos y Tareas.- H objetivo principal sera el captar el
mayor numero de empresas y logra cerrar negocios y
convenios para poder brindar el servicio a empleados.

Perfil Requerido

eFisico: Edad comprendida entre los 24 y 35 afios.

eHabilidades y Conocimientos: Experiencia en ventas,
poder de convencimiento, carrera en curso de ventas,
relaciones publicas y comunicacion.
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A continuacion una ficha técnica de ambos cargos:

PERFIL DEL CARGO

Fecha
1. IDENTIFICACION DEL PUESTO
Cargo Asistente sitio web Reporta a Administrad or
Sueldo $ 450 Tipo contrato Fijo

2. OBJETIVO GENERAL DEL PUESTO

H objetivo principal sera el de ser lafigura que visualice el entorno web e interactlde con
los usuarios un 100% del tiempo para que procese sus pedidos, y ofrezca servicio de
seguimiento/post venta, organice citas en sitio o en taller.

3 . REQUISITOS

*Formacion académica: Cursando carreras de Marketing, comercio electrénico, etc.
*Experiencia minima un afio en puesto similar.

4. DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES

1. Atender atodos los requerimientos de cliente através de medios de contacto.

2. Coordinar cita con los técnicos/mecanicos segun lo requerido através de la pag. web
3. Manejar material publicitario.

4. A cargo de avisos programados por mantenimiento de cada cliente

5. Realizar llamadas de post-venta

6. Realizar reporte diario de gestiones realizadas.

Tabla 32.- Descripcion de funciones Administrador. < Elaborado por: Autora.
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PERFIL DEL CARGO

Fecha
1. IDENTIFICACION DEL PUESTO
Cargo VENDEDOR Reporta a Administrador
Sueldo $ 410 Tipo contrato Fijo

2. OBJETIVO GENERAL DEL PUESTO

H objetivo principal sera el captar el mayor nimero de empresas y logra cerrar negocios y
convenios para poder brindar el servicio a empleados.

3. REQUISITOS

*Formacion académica: Cursando carreras de ventas, Ing. comercial o afines.
*Experiencia minima un afio en puesto similar, Breves conocimientos automotrices.

4. DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES

1. Realizar visitas diarias a empresas segun cartera de clientes asignada

2. Un dia a la semana quedarse en oficina a realizar reporte y programar visitas de
siguiente semana

3. Cumplimiento de metas diarias y mensuales
4. Cierre de negocios.

Tabla 33.- Descripcion de funciones Vendedor « Elaborado por: Autora
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Para poder presentar el plan de ventas primero se presentan dos
técnicas que permitiran el alcanzar el presupuesto esperado y que se

implementaran a lo largo de la ejecucion del presente.

La primera es la técnica AIDA; la cual consiste en poder captar la
Atencion de los clientes, luego despertar su Interés y que le genere un Deseo

de compra y por ultimo generar la Accién de venta.

Elaborado por: Autora.
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Y la segunda es vender satisfaciendo necesidades, donde el presente plan

de negocios se centra el hecho que los empleados de pymes cuenten con un

servicio automotriz integral corporativo que les brinde la facilidad de hacer varios

pagos a través de su rol de pagos.

A partir de estos datos se evalla del mismo modo la cuota del vendedor en

unidades y ddolares mensuales y se separa en dos zonas, donde cada vendedor

sera encargado de conseguir un minimo de 4 empresas de las cuales la zona a

debera cumplir un total de 64 empleados mientras que la zona b un total de 56. El

célculo se consider6é tomando un valor promedio de consumo de los dos servicios

mas solicitados por el nimero de unidades de empleados que se estableci6 como

meta.

PRECIO PROMEDIO DE

CONSUMO

VENDEDOR 1
EMPRESA 1

7ONA A EMPRESA 2
EMPRESA 3

EMPRESA 4
TOTAL CUOTA VENDEDOR 1

VENDEDOR 2

EMPRESA 1
7ONA B EMPRESA 2
EMPRESA 3

EMPRESA 4
TOTAL CUOTA VENDEDOR 2

TOTAL VENTAS

EVPLEADOS MAR  ABR MAY

25
25
25
25
100

EMPLEADCS
21

21
21
21
84
184

Tabla 34.-Cuota de venta. « Elaborado por: Autora.

$1.525
$1.525
$1.525
$1.525
$5.300

MAR
$1.118
$1.118
$1.118
$1.118
$4.452

$9.752

$ 1.825
$1.525
$1.525
$1.525

$5.300

ABR
$1.11S
$1.11S
$1.11S
$1.11S
$4.452

$9.752

$ 1.525
$1.525
$1.525
$1.525

$5.300

MAY
$1.118
$1.118
$1.118
$1.118
$4.452

$9.752
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JUN
$ 1.525

$1.525
$1.525
$1.525

$5.300

JUN
$1.11S
$1.11S
$1.11S
$1.11S
$4.452

$9.752

JuL AGO P oCr Nov

$1.825 $1.825
$1.525 $1.525
$1.525 $1.525
$1.525 $1.525

$5.300 $5.300

JuL AGO
$1.11S $1.11S
$1.11S $1.11S
$1.11S $1.11S
$1.11S $1.11S
$4.452 $4.452

$9.752 $9.752

$1.525
$1.525
$1.525
$1.525

$5.300

P
$1.118
$1.118
$1.118
$1.118
$4.452

$9.752

$1.525
$1.525
$1.525
$1.525

$5.300

ocr
$1.11S
$1.118
$1.118
$1.118
$4.452

$9.752

$1.525
$1.525
$1.525
$1.525

$5.300

NOvV
$1.118
$1.11S
$1.11S
$1.11S
$4.452

$9.752

DC
$ 1.525

$1.525
$1.525
$1.525

$5.300

DC
$1.118
$1.118
$1.118
$1.118
$4.452

$9.752



c. Perfil sicoldgico:

Debera cumplir con el siguiente perfil como exigencias para el puesto:

Buen rendimiento.

Calidez en relacién con clientes.
Responsabilidad.

Organizado.

Empatico.

Innovador.

Curioso de nuevas tecnologias y vanguardias.

d. Remuneracion:

Para el cargo de asistente que maneje la pagina web el pago o

remuneracion sera bajo el denominado “pago fijo”, es decir la misma cantidad

mensual, con posibilidades a bonos de cumplimientos y demas beneficios de la

empresa. En cuanto a los vendedores un sistema de compensaciones

(comisiones) en base a objetivos mensuales, presentados en el presente

esquema:

% Asistente:
» Pago mensual fijo: $420
» Pago de bono de $50 en caso de calificacién excelente de los
clientes en servicio de post venta.
% Vendedores:
» Pago fijo: $410
» Comisiones: De llegar a la meta, la cual sera revisada diariamente

pero medida cada mes.
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En el caso que el vendedor concrete convenios con las 4 empresas
establecidas se considerara una parte de la comision, que sera el 25% del sueldo

gue es lo que se presenta en la siguiente tabla:

SUELDO $410 COMSONESPRCRGONVEN® 25% sueldo LLEGA AL 100%

MAR  ABR MAY JN JL AGO S OCT Nov DC

A1 VENDEDOR 1 Sloa  Sloa S loa Sloa Sloa Sloa Sloa Sloa Sloa Sloa
VENDEDOR 2 Sloa  Sloa S loa Sloa Sloa Sloa Sloa Sloa Sloa Sloa

TOTAL $206 $205 $205 $205 $205 $205 $205 $205 $205 $205
Tabla 35.- Comision fija. « Elaborado por: Autora.

En caso que el vendedor cumpla con la cuota por empleado se presentan
los siguientes casos. El primero es si el asesor comercial llega al 100% se le paga
el 30% de su sueldo adicional al fijo por haber cumplido con las 4 empresas, el
segundo caso es si llega al 110% ganaria el 30% y en aumento segun lo indican

las siguientes tablas:

COMISIONES POR VENTA A

SUELDO $ 410 empleados 30% delsueldo LLEGA AL 100%
MAR ABR MAY JUN Ju AGO F COCT NOvV DC
VENDEDOR 1 S 12a S 12a S 12a S12a S12a S 12a S12a S12a S12a S 12a

CAO1
VENDEDOR 2 S 12a S12a S12a S12a S12a S 12a S12a S12a S12a S 12a

TOTAL $246  $246 $ 246 $246 $246 $246 $246 $246 $246 $246
Tabla 36.- Comisiones por venta caso 1. » Elaborado por: Autor.

COMSIONES PORVENTAA
SUADO S4lo EVPLEADOS 3% DALSHEDO LLEGAAL 110%

MAR  ABR MAY JIN Jw AGO SP OCT NOV DC

VENDEDOR 1 S 144 S 144 S 144 S144 S144  S144  S144 S144 S144 S 144

02 VENDEDOR 2 S 144 S 144 S 144 S144 S144  S144  S144 S144 S144 S 144
TOTAL  $287 $287  $287  $287 $287  $287  $287 $287 $287 $287

Tabla 37.- Comisiones por venta caso 2. « Elaborado por: Autor.
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SUA DO $410

MAR
VENDEDOR 1 $ 164

CASO3
VENDEDOR 2 $ 164

COMSIONES PORVENTAA

EMPLEADOS
ABR MAY JN
$ 164 $ 164 $ 164
$ 164 $ 164 $ 164
$328 $328 $328

40% DE.SUHDO LLEGAAL 120%

JUL AGO S OCT NOov DC
$ 164 $ 164 $164 $164 $164 $164
$ 164 $ 164 $164 $164 $164 $164
$328 $328 $328 $328 $328 $328

Tabla 38.- Comisiones por venta caso 3 « Elaborado por: Autor.

TOTAL  $328
SUELDO $410
MAR

$ 185
CASD4 VENDEDOR 1

VENDEDOR 2 $ 185
TOTAL  $369

COMSIONES PORVENTAA
EMPLEADCS

ABR MAY JUN

$ 185 $185 $ 185

$ 185 $185 $ 185

$369 $369 $369

45% [0A.SUADO LLEGAAL 130%

JuL AGO SP COCT Nov DC
$ 185 $185 $185 $185 $185 $185
$ 185 $185 $185 $185 $185 $185
$369  $369  $369 $369 $369 $369

Tabla 39.- Comisiones por venta caso 4 < Elaborado por: Autor.

Ciclo de vida del Servicio

Este nuevo segmento, junto con la fuerza de ventas para el éarea

corporativa se encuentra en etapa de introduccién, por lo que en sus inicios no

tendra el volumen de ventas esperado hasta que crezca segun las etapas de la

curva mostrada a continuacion:

Gréfico 25.-Ciclo de Vida. e« Elaborado por: Autora.

74



Para continuar con el plan de ventas se establecen los siguientes datos y
poder mostrar la planificacion:

Serviauto cuenta con un area de 240 m2 es decir 20 de ancho y 12 de
largo, de los cuales 128m 2 son netamente el &rea productiva, donde cada
espacio de trabajo por vehiculo ocupa un espacio de aprox. 16m2 por lo que
nuestro espacio util es un total de 8 vehiculos, es decir que tiene 8 estaciones
de servicio, de las cuales 2 estan destinadas al area de reparacion, 2 al de
alineacion y balanceo 2 al cambio de aceite y otros y 2 al de limpieza de

inyectores y otros.

Gréfico 26.- Capacidad Instalada < Elaborado por: Autora.
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Capacidad Instalada.-

Del mismo modo se necesita saber el tiempo que toma aproximadamente
cada uno de los servicios a ofrecer, los mismos que se presentan en la

siguiente tabla:

Alineacién y balanceo 1 hora
Cambio de aceite 25 min
Limpieza de inyectores 1 hora
ABC motor 1 hora
Reparaciones 2h - 4 dias

Tabla 40.- Tiempos de demora ¢ Elaborado por: Autora.

Se establece que con 8 mecéanicos con 8 estaciones de servicio trabajando a

una hora en promedio por vehiculo presentan los siguientes datos:

DIAS CARROS LUNES A CARROS POR
VIERNES SEMANA
5 8 40
DIAS CARROS SABADO CARROS POR
SEMANA
1 6 6
CAPACIDAD INSTALADA POR SEMANA 46

Tabla 41.- Capacidad Instalada. « Elaborado por: Autora.
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4.1.2 Promocioén de Ventas.

La promocion de ventas, se desarrollard en el &rea de mercadotecnia con
mayor detalle. Basicamente se busca como objetivo principal el crear impacto
en el mercado que genere confianza, para lograr ser un segmento diferenciador
gue margue un enfoque distinto al momento de compra automotriz.

El primer paso debe ir enfocado a dar conocer por completo todos los servicios
gue empezara a brindar SERVIAUTO. A continuacion se explica como seran

manejados los tres frentes:

1. En establecimiento.

SERVIAUTO, ubicado en Guayacanes al norte de la urbe contara con
mejoras en infraestructura para poder mejorar el servicio y el tiempo de espera
a los clientes. La Unica readecuacion que hay que realizar a establecimiento es

el de modernizar la sala de espera y adecuarla con un TV.

2. Portal Web

Dentro del portal web de SERVIAUTO los clientes podran encontrar
todas las opciones de repuestos sean estos alternos u originales con opcion de
pago a entrega a nivel de Guayaquil, tendran la opcion de poder separar citas
via chat en linea y poder crear un usuario y clave de registro para poder
ingresar los datos de su vehiculo y que estos datos sirvan como referencia para

el envio de los avisos y correos programados.

« - mC U dtt-wiitorvTirl(:dlor,y,Aitixfcirr,cdivtScilia *« «ott gis< jAUMEdricil-K< sitid-okesbid tbjc «b *.Jx frl/:>Idif<ScEitoSes$iorld- t1-eixi
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Grafico 27.- Modelo Pagina Web ¢ Elaborado por: Autora.
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Gréfico 28.- Modelo volante < Elaborado por: Autora.

4.1.3 Politica de Pedidos.

De igual manera la politica de pedidos aplicaria para solamente para los
clientes que deseen adquirir los productos a través de la pagina web. Para lo
cual se disefa un proceso de compra desde el momento que el cliente ingrese

a la pagina web. A continuacion se observa un ejemplo del mismo:
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Grafico 29 Diagrama de Flujo proceso
* Elaborado por: Autora.

El presente diagrama explica el proceso de compra, donde el usuario ingresa a

la pagina web, ya sea como usuario nuevo o existente
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4.1.4 Politica de Crédito y Cobranza.

Dependiendo de cual sea la forma de compra se tendra en cuenta
diferentes formas de pagos, Una opcidn es que se realicen de manera directa,
sin politicas de crédito. Es decir a través de banca virtual como tarjetas de
débito o crédito o del mismo modo, Serviauto contaréa con una cuenta en
PayPal, puesto que genera mas confianza en usuario al momento de realizar su
compra, esto en caso de realizar la compra de algun repuesto a través de la
pag. Web.

Una segunda opcion en el caso corporativo es el manejar un convenio
con la companiia, donde los empleados tendran la facilidad de hacer pagos a
través de sus sueldos, es decir debito de su rol. Los mismos dependeran del

monto. Por lo que se dara la facilidad que sea de hasta en 8 quincenas.

4.1.5 Garantias.

Legales.-

Alineada segun la ley organica de defensa al consumidor, la cual también
aplica a compras por internet. Del mismo modo se brinda la garantia de ser un
taller autorizado con personal especializado. En base a los ingresos de cada
empleado segun su cargo le sera destinado un monto maximo a cubrir por uso
de servicios 0 reparaciones, los mismos datos que seran otorgados por la
empresa.

Comerciales.-

Garantias en reparacion o devolucidn en caso que se requiera y bajo
inspeccion del técnico que realizd el trabajo. En caso de repuestos estos
mantendran el mismo tiempo que nos dan los proveedores y casas comerciales

de 6 meses.
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4.2 Relacion con el Mercado.

La mercadotecnia se podra definir como un conjunto de actividades para
gue un producto o servicio sea dado a conocer y del mismo modo tenga un

buen nivel de aceptaciéon por los consumidores.

De alli surge la necesidad de centrarse en 4 puntos de nominados como

el MarketingMix, estos son:

4.2.1 Producto/Servicio.

SERVIAUTO ofrece el servicio de mano de obra calificada automotriz, y
también la opciébn de compra de repuestos de todas las marcas de vehiculos,
sean estas alternas u originales. Cuenta con 8 mecanicos, todos ellos altamente

especializados en las diferentes marcas existentes en el mercado.
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A continuacion se presenta el logo, junto con la mision y vision de la empresa.

Gréfico 30.- Modelo Logo ¢ Elaborado por: Autor.

Vision:
Llegar a ser el centro automotriz mas completo al norte de la ciudad, generando

largas relaciones comerciales con clientes.

Mision:
Dar solucion y reparar vehiculos de manera rapida y efectiva, garantizando la

calidad de servicio y productos.

4.2.2 Precio.

Los precios seran determinados segun el tipo de servicio o repuesto a utilizar.
En la siguiente tabla se determinan precios de servicios que se encuentran
establecidos, mientras que los repuestos son variables dependiendo de la
marca, calidad entre otros. Cabe recalcar que los precios a continuaciéon son
valores promedios ya que varian de acuerdo a la calidad de productos

utilizados.

82



Alineacion y balanceo $25

Cambio de aceite $28
Limpieza de inyectores $ 38
ABC motor $ 32
Reparaciones $20 - $500

Tabla 42.- Lista de precios. ¢ Elaborado por: Autora.

4.2.3 Plaza.

A través de las herramientas graficas se puede observar la ubicacion exacta de
Serviauto, la misma cuya direccion es Guayacanes 5ta etapa, Callejéon Ceballos

Carrion, cerca de la Autopista Terminal Pascuales.

Grafico 31.- Ubicacion vista croquis ¢ Fuente: Google Earth
Elaborado por: Autora.
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Grafico 32.-Ubicacion vista Satelital « Fuente: Google Earth Satelital.
Elaborado por: Autora.

Grafico 33.- Foto exteriores de taller « Fuente: Google Earth Street view.
Elaborado por: Autora.
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4.2.4 Promocion.

La promocidén se llevara acabo realizando varias actividades que promuevan el
servicio integral y que motiven la compra de los consumidores.

SERVICIO PRECIO SERVICIO EXTRA

SEPARE SU CITA A TRAVES
ALINEACION Y BALANCEO $ 25 DE LA PAG WEB Y OBTENGA
UN 15% DE DESCUENTO

CUPON DE FIDELIZACION. AL
CAMBIO DE ACEITE $ 28 QUINTO CAMBIO DE ACEITE
A MITAD DE PRECIO

DESCUENTO DEL 10% POR
LIMPIEZA INYECTORES $ 38 PAGO DE CONTADO

ABC MOTOR
$ 32

OBTENGA DESCUENTOS EN
REPARACION Monto Variable REPUESTOS A SEPARAR SU
CITA POR LA PAG WEB

Tabla 43.- Servicios extras. ¢ Elaborado por: Autor.

Modelo cupodn de fidelizacion.

SELLE CADA CAMWO DE
ACEITE QUE REALICE
PARA

5TO
< CAMBIO
GRATIS

Grafico 34.- Modelo cupdn fidelizacién ¢ Elaborado por: Autora

Costo hacer 1000 tarjetas $ 25, papel couché de 300 gramos
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El presente cuadro muestra el presupuesto por promociones que se realizaran

de acuerdo a cada fecha festiva y de acuerdo al género de los clientes, puesto

gue no tienen los mismos gustos:

SAN
VALENTIN

Sorteo de cena
romantica

para dos en
restaurant de

la ciudad.

PRESUPUESTO

$50

PROMOCIONES POR FECHAS ESPECIALES

DIA DEL PADRE
(semana de la
fecha)

Kit de
emergencia para
viajes por
facturas

superiores a los
$80

PRESUPUESTO
PVP KIT $15
1QQ kits = $1500

DIA DE LA MADRE
(semana de la
fecha)

Entrega de Gift
Card de SPA por
manicure/pedicure
por facturas
superiores a $80

PRESUPUESTO
PVP SPA $15
BQ GC = $12QQ

FIESTAS JULIANAS

Sorteo  para

2

entradas al Barco

Morgan

PRESUPUESTO

$BQ

FIESTAS DICIEMBRE

PARA EL
Sorteo de
botella whisky+
mantenimiento
viajero a su

vehiculo

PRESUPUESTO
BOTELLA $80
MANTENIMIENTO
$20

Tabla 44.- Promociones por fechas especiales ¢ Elaborado por: Autora

B6

PARA ELLA
Sorteo de un
pavo +
mantenimiento
viajero a su
vehiculo.

PRESUPUESTO
PAVO $60
MANTENIMIENTO
$20



CAPITULO V
5 ESTUDIO DE FACTIBILIDAD DEL PROYECTO

5.1 Determinacion de inversion inicial.

La inversion inicial para llevar a cabo el proyecto es de un valor de $9641, en la

tabla a continuacién se detallan cada uno de los rubros:

REMODELAR SALA DE ESPERA

PINTURA $ 200
ADORNOS Y MUEBLES $ 1.300
LCD 49" $ 1.400

INVERSION TECNOLOGICA
PAGINA WEB $ 4.500
MANTENIMIENTO PAG WEB $ 120
DATA FAST $ 336
SERVICIO AVISOS $ 580

HERRAMIENTAS TRABAJO
COMPUTADOR DE MESA $ 800
ESCRITORIO $ 180
SILLA OFICINA $75
UTENCILIOS OFICINA $ 150
TOTAL $ 9641

Tabla 45.-Inversion Inicial » Fuente: Cotizaciones varias.
Elaborado por: Autora.

Las diferentes cotizaciones con valores indicados se encuentran en anexos.

Al no ser un monto elevado no haré falta el hacer ningun tipo de operacion de
crédito. El valor total sera dividido entre los dos accionistas de Serviauto, donde
el accionista mayoritario pondra el 60% de la inversion y el segundo accionista

la diferencia.
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5.2 Financiamiento.

Como se indica en el punto anterior la inversion se realizarad de la siguiente

manera:

FINANCIAMIENTO
MONTO $9.641
Accionista 1 60% $ 5.785
Accionista 2 40% $ 3.856

Tabla 46.- Financiamiento™ Elaborado por: Autora.

5.3 Presupuesto de ingresos

El presente plan de negocios pretende el que los servicios automotrices lleguen
al segmento corporativo de una forma integral y donde los empleados tengan la
facilidad de pagos a través de sus roles en varios débitos dependiendo de los
servicios o reparaciones solicitadas, por lo que los ingresos van en funcion al
plan de ventas armado en funcion de las metas establecidas y el valor promedio
estimado de consumo de cada empleado, los mismos que se presentan a

continuacién tanto por dia como por semana, mes y afo:

CARROS ATENDIDOS POR DIA (Unidades)
LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADO
8:30 -9:30 | | | | | |
9:30-10:30 | | | | | |
10:30-11:30 | | | | | I
11:30-12:30 | | | | | |
1:30-2:30 | | | | | |
2:30-3:30 | | | | | I
3:30-4:30 | | | | | -
4:30-5:30 | | | | | -

TOTAL ATENDIDOS POR SEMANA 46

Tabla 47.- Carros atendidos por dia * Elaborado por: Autora.
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Del mismo modo es importante determinar en qué porcentaje son atendidos

cada uno de los servicios:

LUNES A VIERNES

Alineacion y balanceo 9 22,5%
Cambio de aceite 13 32,5%
Limpieza inyectores 8 20,0%
ABC Motor 5 12,5%
Reparacion 5 12,5%
SABADO
Alineacion y balanceo 1 4,8%
Cambio de aceite 2 9,5%
Limpieza inyectores 1 4,8%
ABC Motor 1 4,8%
Reparacion 1 4,8%

Tabla 48.- Numero de vehiculos por semana ¢ Elaborado por: Autora.

Segun estos porcentajes junto con el precio, que ya fue establecido en el

capitulo cuarto, se puede determinar el ingreso semanal por servicio.

ALINEACION  CAMBIO DE LIMPIEZA ABC MOTOR  REPARACION

Y ACEITE INYECTORES
BALANCEO
LUNES $ 225 $ 364 $ 304 $ 160 $ 350
MARTES $ 225 $ 364 $ 304 $ 160 $ 350
MIERCOLES $ 225 $ 364 $ 304 $ 160 $ 350
JUEVES $ 225 $ 364 $ 304 $ 160 $ 350
VIERNES $ 225 $ 364 $ 304 $ 160 $ 350
SABADO $ 25 ¥ © ¥ © $32 - o
TOTAL $1.150 $1.876 $ 1.558 $832 $1.820

Tabla 49. Ingreso semanal en ddlares « Elaborado por: Autora.
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Del mismo modo se establece la tabla de los valores mensuales y anuales:

ALINEACIONYY
BALANCEO

CAMBIO DE
ACEITE

LIMPIEZA DE
INYECTORES

ABC MOTOR

REPARACION

CARROS ATENDIDOS POR MES SEGUN DIAS LABORABLES 2016 (En Unidades)

MAR

184

40

61

37

20

25

ABR

192
42

64

38

21

26

MAY

176

39

59

35

20

24

JUN JUL
192 192
42 42
64 64
38 38
21 21
26 26

AGO SEPT
176 192
39 42
59 64
35 38
20 21
24 26

OCT NoVv
192 168
42 37
64 56
38 34
21 19
26 23

Tabla 50.- Ingresos mensuales en unidades ¢ Elaborado por: Autora.

DIC

176

39

59

35

20

24

Segun la presente tabla se muestra el ingreso esperado tanto en meses como
por servicio, donde el valor total al afio es de $65450.

En Délares

MARZO

ABRIL

MAYO

JUNIO

JULIO

AGOSTO
SEPTIEMBRE
OCTUBRE
NOVIEMBRE
DICIEMBRE
TOTAL POR SERV
TOTAL AL ANO

ALINEACION

Y

BALANCEO

$1.012
$ 1.056
$ 968
$ 1.056
$ 1.056
$ 968
$ 1.056
$ 1.056
$924
$ 968
$10.120

CAMBIO
DE ACEITE

$ 1.717
$1.792
$ 1.643
$1.792
$1.792
$ 1.643
$1.792
$1.792
$ 1.568
$ 1.643
S 17.172

ABC MOTOR REPARACION

LIMPIEZA
DE

INYECTORES
$ 1.398 $ 654
$ 1.459 $ 683
$1.338 $ 626
$ 1.459 $ 683
$ 1.459 $ 683
$1.338 $ 626
$ 1.459 $ 683
$ 1.459 $ 683
$ 1.277 $ 597
$1.338 $ 626
$13.984 S 6.542

S es.45G

$ 1.763
$ 1.840
$ 1.687
$ 1.840
$ 1.840
$ 1.687
$ 1.840
$ 1.840
$ 1.610
$ 1.687

S 17.633

Tabla 51.- Ingresos mensuales en ddlares * Elaborado por: Autora
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A continuacién se puede observar del mismo modo los ingresos proyectados a

los primeros cinco afios de funcionamiento:

INGRESOS PROYECTADOS

Productos 1

Cantidades (En Unidades) 1

ALINEACION Y BALANCEO 405
CAMBIO DE ACEITE 613
LIMPIEZA DE INYECTORES 368
ABC DEL MOTOR 204
REPARACION 252
Total 1.842
Precio Unitario (Enus9$ 1
ALINEACION Y BALANCEO 25,00
CAMBIO DE ACEITE 28,00
LIMPIEZA DE INYECTORES 38,00
ABC DEL MOTOR 32,00
REPARACION 70,00
Ingresos (Enus9
ALINEACION Y BALANCEO 10.120
CAMBIO DE ACEITE 17.171
LIMPIEZA DE INYECTORES 13.984
ABC DEL MOTOR 6.542
REPARACION 17.633
65.450

Tabla 52.- Ingresos proyectados ¢ Elaborado por: Autora
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431
648
390
218
270
1.957

26,25
39,20
39,90
33,60
73,50

11.314
25.402
15.561

7.325
19.845

79.446

460
687
415
236
290
2.088

27,56
41,16
41,90
35,28
77,18

12.679
28.277
17.386

8.326
22.381

89.049

490
727
441
256
310
2.224

28,94
43,22
43,99
37,04
81,03

14.181
31.419
19.399

9.483
25.120

99.604

520
767
470
276
330
2.363

30,39
45,38
46,19
38,90
85,09

15.802
34.806
21.709
10.735
28.078

111.130



5.4 Presupuesto de costos y gastos

Dentro de los costos se presentan cada uno de ellos por los siguientes

Servicios:

Productos

Cantidades (En Unidades) 1
ALINEACION Y BALANCEO
CAMBIO DE ACEITE

LIMPIEZA DE INYECTORES
ABC DEL MOTOR
REPARACION

Total

Costo Unitario (Enus9 1
ALINEACION Y BALANCEO
CAMBIO DE ACEITE
LIMPIEZA DE INYECTORES
ABC DEL MOTOR
REPARACION

Total

Costos (En U9 1
ALINEACION Y BALANCEO
CAMBIO DE ACEITE
LIMPIEZA DE INYECTORES
ABC DEL MOTOR
REPARACION

Total

Tabla 53.- Costos proyectados ¢ Elaboracion: Autora

COSTOS PROYECTADOS

1

405
61S
S68
204
252

1.842,00

19,83
20,09
16,01
33,51
23,70
113,14

8.030
12.313
5.893
6.836
5.973
39.046

2

4S1
648
S90
218
270

1.957,00

22,68
22,76
14,79
50,86
30,57
141,67

9.776
14.751
5.770
11.087
8.254
49.638
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460
687
415
256
290

2.088,00

22,92
23,40
14,79
50,43
32,00
143,54

10.543
16.079
6.136
11.902
9.279
53.939

490
727
441
256
S10

2.224,00

37,18
24,12
14,81
50,94
31,44
158,49

18.220
17.535
6.531
13.041
9.747
65.073

520
767
470
276
SSO

2.363,00

38,12
24,96
14,85
51,75
32,08
161,76

19.820
19.148
6.980
14.282
10.587
70.817



Gastos Administrativos:

Del mismo modo se presentan los gastos correspondientes:

GASTOS ADMINISTRATIVOS Y DE VENTAS PROYECTADOS

Descripcién 1 2 3 4 5
Sueldos Administrativos 12.812 13.991 15.284 16.703 18.260
Energia Eléctrica 1.200 1.260 1.323 1.389 1.459
Depreciacion 597 597 864 597 597
Agua 900 945 992 1.042 1.094
Teléfono 1.000 1.050 1.103 1.158 1.216
Servicio Internet 350 368 386 405 425
Total Gastos Administrativos 16.859 18.211 19.952 21.294 23.051

Tabla 54.- Gastos Administrativos y de Venta ¢« Elaborado por: Autora

Depreciaciones:

Se puede observar también la depreciacion respectiva

seran parte del presente proyecto:

NUEVAS INVERSIONES

Descripcién Tasas m
Total Terrenos 0%
Total Equipos de Computo 33%
Total Edificios e Instalaciones 5%
Total Equipos y maquinarias 10%
Total vehiculos 20%

Total gastos depreciacién

1 2 3 5

267 267 267

- - 267 267 267

INVERSION INICIAL

Descripcién 1 Tasas |
Total Terrenos 0%
Total Equipos de Computo 33%
Total Edificios e Instalaciones 5%
Total Equipos y maquinarias 10%
Total vehiculos 20%

Total gastos depreciaciéon

Gastos de Depreciacion

1 2 3 4 5

267 267 267 @ - -

331 331 331 331 331

597 597 597 331 331
597 597 864 597 597

Tabla 55.- Depreciacion Elaborada por: Autora
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A continuacion se observa el estado de resultados, donde se observan las

ventas desde el primer hasta el quinto afio. La utilidad neta al cabo del primer

periodo es de $7445, la misma que va en aumento los afios consiguientes.

Pre-
Operacional
Ventas B
Costos de Ventas -
Utilidad Bruta -

Gastos Administrativos y de
Ventas -

Utilidad Operativa -
Ingresos por Intereses -
(Gastos por Intereses) -
Utilidad antes de impuestos -
Impuestos a la Renta 22% -

Utilidad Neta -

1
65.450

-39.046

26.404

-16.859

9.545

9.545
-2.100
7.445

79.446

-49.638

20.808

-18.211

11.597

11.597
-2.551
9.046

89.049

-53.939

35.110

-19.952

15158

15.158
-3.335

Tabla 56.- Estado de resultados”™ Elaborado por: Autora

Punto de Equilibrio

ALINEACION Y BALANCEO

Precio Unitario (Enus)
Costo Variable Unitario (Enus9
Costo Fijo Total (Enus9

Punto de Equilibrio (unidades - afio)

Punto de Equilibrio (unidades - mes)
CAMBIO DE ACEITE

Precio Unitario (Enus9$
Costo Variable Unitario (Enus9
Costo Fijo Total (Enus9

Punto de Equilibrio (unidades - afio)

Punto de Equilibrio (unidades - mes)

25,00
6,49
4.279

232

28,00
9,18
6.476,10

345
29

94

6.7

26,25
7,13
4.500

236

39,20
12,50
65,76

254
21

27,56
8,08
4.727

243

41,16
14,29
7.059,07

263
22

99.604
-65.073
34531

-21.294
13.236

13.236
-2.912

28,94
19,42
4.963

522

43,22
16,32
7.363,94

274
23

5
111.130
-70.817
40.312

-23.051
17.261

17.261
-3.797
13464

30,39
22,14
5.205

632

45,38
18,71
7.677,71

288
24



LIMPIEZA DE INYECTORES

Precio Unitario (Enus$
Costo Variable Unitario (Enus9
Costo Fijo Total (Enus9

Punto de Equilibrio (unidades - afio)

Punto de Equilibrio (unidades - mes)

ABC DEL MOTOR

Precio Unitario (Enus)
Costo Variable Unitario (Enus$
Costo Fijo Total (Enus9

Punto de Equilibrio (unidades - afio)

Punto de Equilibrio (unidades - mes)

REPARACION

Precio Unitario (Enus9
Costo Variable Unitario (Enus$
Costo Fijo Total (Enus9

Punto de Equilibrio (unidades - afio)

Punto de Equilibrio (unidades - mes)

Tabla 57.- Punto Equilibrio « Elaborado por: Maria José Machuca

46,19
2,88
4.704,72

109
9

38,90
18,85
2.762,77

138
12

85,09
9,82
3.303,32

44
4



5.5 Factibilidad Financiera

La factibilidad financiera se ve medida en dos indices financieros que
permiten conocer la rentabilidad del plan de negocios, el primero es el VAN o
Valor Actual Neto, el mismo que se calcula una vez que se han obtenido los
flujos de caja futuros y en el caso de ser positiva significa que el negocio es
viable. De igual forma determinando la TIR o Tasa Interna de Retorno  se

conocera si es rentable.

Como marco referencial es necesario saber la "Tasa de descuento” La

cual segun célculos realizados es del 18%, por lo que se obtienen los siguientes

valores:
Evaluacion econdmica del proyecto
1 2 3 4 5
Flujos de caja $ -9641 $ 3214 $ 3542 $ 11.159 $ 10.267 $ 13.208
Flujo de caja acumulado $ -6.427 $ 2115 $ 13.274 $ 23541 $ 36.749
Valor de Salvamento $ 1.653
Flujo de caja acumulado + Valor de Salvamento 1T -9.641 $ -6.427 $ 2115 1 13.274 1 23541 $ 38.402
Tasa de Descuento 18%
VAN 14.326
TIR aH
Afo de recuperacion 2

Tabla 58.- Evaluacion econdémica. * Elaborado por: Autora

Como valor VAN se obtiene $14.326, mientras que la TIR es del 68%,
valor que supera al 18% establecido como tasa TMAR, por lo que el presente

plan de negocios es viable y factible.
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5.6 Analisis de Sensibilidad

Se tomaron varios escenarios para poder evaluar posibles modos de
ejecutar el proyecto de acuerdo a su viabilidad, a continuacion varios de los

posibles casos, junto con el valor neto y la tasa de retorno.

ESCENARIOS VAN TIR
SITUACION NORMAL $14.326 68%
INCREMENTO DE 15% EN VENTAS $ 25.930 155%
DISMINUCION DE UN -10% EN VENTAS $ 10.082 48%
INCREMENTO DE 15% DE COSTOS FIJOS $ 9.296 57%
DISMINUCION DE UN -10% EN COSTOS FIJOS $ 18.374 123%

Tabla 59.- Andlisis de Sensibilidad ¢ Elaborado por: Autora

5.7 Seguimiento y evaluacion.

Dentro del campo de la administracion, una de las partes fundamentales es
poder controlar y medir los indicadores necesarios para determinar la situacion

de la empresa y de este modo evaluar y mejorar continuamente.
Para lo cual se utilizard una herramienta llamada Balance Scorecard o también

denominado como cuadro de mando integral la cual permite medir 4 pilares

esenciales:
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Financiero
Para tener éxito
financiero, como
deberiamos aparecer ante
nuestros inversionistas?

. Procesos Internos del
Cliente

Para alcanzar nuestro objetivo, NegOCIO
cémo deberiamos ser vistos Para satisfacer a los clientes,
por los clientes? en qué procesos debemos

sobresalir?

Aprendizaje y
Crecimiento

Para alcanzar nuestro objetivo,
cémo mantener la habilidad
de cambiar y progresar?

Grafico 35.- Pilares Balance Score Card ¢ Fuente: Gestiopolis

INDICADORES

Financiero
Poder medir las Ventas VS el Presupuesto
Recursos Humanos
Capacitaciones de mejora continua
Procesos

Mejoras en tiempos de espera/atencion
Clientes

Medir el nivel de satisfaccion através de encuesta al momento de ser atendido.
Tabla 60.- Indicadores ¢ Elaborado por: Autora
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En el presente grafico se muestra como se mediran los indicadores sefialados

en la tabla anterior.
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Grafico 36.-Modelo Balance Scorecard 1 Elaborado por: Autora

Financiero:
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Grafico 38.-Modelo Balance Scorecard 3 ¢ Elaborado por: Autora

* Procesos:

Grafico 39.-Modelo Balance Scorecard 4 « Elaborado por: Autora
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* Indicadores

Grafico 40.-Modelo Balance Scorecard 5 ¢ Elaborado por: Autora

Grafico 41 .-Modelo Balance Scorecard 6 « Elaborado por: Autora
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Como se observa en los graficos ingresando los datos correspondientes,
Excel automaticamente tabulara los datos para poder tener indicadores
medibles, de los cuales el administrador sera el responsable, y de acuerdo a las

alertas poder desarrollar estrategias de mejora.
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CAPITULO VI
6 RESPONSABLIDAD SOCIAL

6.1 Base Legal.

Por un lado, un centro automotriz como tal debe de cumplir con los
permisos exigidos por parte de instituciones publicas y del mismo modo
requisitos que lo habiliten para su correcto desempefio como parte de una
prestadora de servicios para vehiculos, del mismo modo documentacién legal
gue la constituya como una empresa en correcto y pleno funcionamiento.

Los mismos con los que Serviauto ya cuenta desde el afio 1998, por el otro lado
al formar una relacion comercial donde la empresa sera el intermediario para
llegar al consumidor final que son en este caso los empleados si se deben de

contemplar los siguientes articulos que pertenecen al cédigo laboral.

Es asi como el articulo 59 del cddigo sustantivo del
trabajo contempla que:

Prohibiciones a los patronos. Se prohibe a los patronos:
1. Deducir, retener o compensar suma alguna del
monto de los salarios y prestaciones en dinero que
corresponda a los trabajadores, sin autorizacion previa
escrita de estos para cada caso, 0 sin mandamiento
judicial, con excepcion de los siguientes:
(-..)

Méas adelante, el mismo cédigo sustantivo del trabajo,
en su articulo 149 expresa:

Descuentos prohibidos. 1. E empleador no puede
deducir, retener o compensar suma alguna del salario,
sin orden suscrita por el trabajador, para cada caso, o
sin  mandamiento judicial. Quedan especialmente
comprendidos en esta prohibicion los descuentos o
compensaciones por concepto de uso o arrendamiento
de locales, herramientas o Utiles de trabajo; deudas del
trabajador para con el empleador, sus socios, sus
parientes 0 sus representantes; indemnizacién por
dafios ocasionados a los locales, maquinas, materias
primas o productos elaborados o pérdidas o averias de
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elementos de trabajo; entrega de mercancias, provision
de alimentos y precio de alojamiento.

2. Tampoco se puede efectuar la retencion o deduccion
sin mandamiento judicial, aunque exista orden escrita
del trabajador, cuando quiera que se afecte el salario
minimo legal o convencional o la parte del salario
declarada inembargable por la ley.

3. Los empleadores quedardn obligados a efectuar
oportunamente los descuentos autorizados por sus
trabajadores que se ajusten a la ley. B empleador que
incumpla lo anterior, serd responsable de los perjuicios
gue dicho incumplimiento le ocasione al trabajador o al
beneficiario del descuento. (Guia Laboral 2016, 2015)

Por la misma razén se hara parte del proceso a un abogado que redacte
tanto el contrato como convenio que se mantendra entre Serviauto y la

empresa, como el contrato donde el empleado autorice el débito en su rol de
pagos.
6.2 Medio ambiente

Desde el afio 2011 el gobierno nacional implemento medidas con
respecto al poder conservar el medio ambiente, por lo que al momento existe la

medida ISO 14001, donde muestra el siguiente esquema de funcionamiento:
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Grafico 42.-Esquema ISO funcionamiento ¢ Fuente: 1SO
Elaborado por: Autora.
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Ademas de ello la regularizacién a la ley 2007-76 que forma parte del

Registro oficial N° 26 donde sefala lo siguiente:

Que mediante Ley N° 2007-76, publicada en el Suplemento
del Registro Oficial N° 26 de jueves 22 de febrero del 2007,
se establece el Sistema Ecuatoriano de la Calidad, que tiene
como objetivo establecer el marco juridico destinado a: i)
regular los principios, politicas y entidades relacionados con
las actividades vinculadas con la evaluacion de la
conformidad, que facilite el cumplimiento de los compromisos
internacionales en esta materia; ii) garantizar el cumplimiento
de los derechos ciudadanos relacionados con la seguridad, la
proteccion de la vida y la salud humana, animal y vegetal, la
preservacion del medio ambiente, la proteccion del
consumidor contra practicas engafosas y la correccidén vy
sancién de estas practicas; y, iii) promover e incentivar la
cultura de la calidad y el mejoramiento de la competitividad
en la sociedad ecuatoriana.(Reglamento técnico Ecuatoriano
rte INEN 401, 2010)

6.3 Beneficiarios directos.

Como estrategia de crecimiento y para poder generar una relacion
comercial el presente plan de negocios busca el poder llegar directamente al
segmento de empleados utilizando como intermediarios a las empresas para la
cual ellos laboren. De este modo como beneficiarios directos se podran
claramente sefalar a los colaboradores que tendran la posibilidad de pagar a

crédito sus servicios automotrices mediante el débito via rol.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones:

El mercado automotriz es un sector importante dentro de la economia del
pais, y a pesar de las restricciones actuales queda demostrado que buscar la
oportunidad de incrementar las ventas es posible, tal como en el caso del
presente plan de negocios donde se pretende llegar al segmento corporativo
que se establece como mercado meta, brindando calidad en mano de obra y
servicio asi como la facilidad de realizar el pago de sus consumos en varias
partes, las mismas que seran canceladas con el pago de los sueldos, por lo que

no existiran problemas por cartera vencida o falta de pagos.

En la actualidad no existe en la ciudad de Guayaquil un taller automotriz
que brinde un servicio completo, y segun informacion recolectada en las
encuestas el nivel de aceptacidn sera favorable para la inversidon realizada,
siendo asi un buen panorama previsto para los préximos cinco afnos, con un

payback de 2 afos.

Vale acortar que en la evaluacion financiera se logro determinar que el
negocio es viable y rentable obteniendo un VAN positivo, $14.326 y una TIR del
68%, lo que enmarca un buen arranque para la puesta en marcha. Mientras que
el analisis de sensibilidad determiné que el mayor impacto resultaria en el caso

de existir un incremento del 15% en los costos fijos.

Por lo ya mencionado, se puede concluir que el presente plan de
negocios buscar innovar y presentar una idea nueva que cambie el concepto de

lo tradicional y brinde opciones que generen confianza y pronta solucion.
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Recomendaciones:

Tener siempre en cuenta contar con personal altamente capacitado y
certificado en el area automotriz y en el servicio al cliente, ya que la base del
presente es ofrecer calidad tanto en mano de obra como en la atencion
brindada.

Para lograr el punto anterior se recomienda el tener en cuenta al cliente
interno y realizar una constante retroalimentacion que permitan el mejoramiento

continuo tanto de procesos como tiempos de espera.

Analizar a futuro segun la demanda y el crecimiento el ampliar las

instalaciones del taller lo que aumentaria la capacidad instalada.
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ANEXOS
Anexo 1

ENCUESTA PARA EVALUACION TALLER SERVIAUTO JP

2. ¢En qué area trabaja”?
. Comercial.

. Operativo.
Administrativo.
. Sistemas.

. Oftros.

®OoO oW

3. ¢Con que frecuencia visita centros automotrices?
a. Solo cuando es necesario.
b. Frecuentemente para realizar chequeos.
c. Raravez.

4. ;Desearia que exista un taller autorizado que repare su vehiculo
en su lugar de trabajo?
a. De acuerdo.
b. En desacuerdo.
c. Le es indiferente.

5. ¢(En que se fija al momento de escoger un taller para su vehiculo?
a. Precio.

b. Calidad de atencién.

c. Distancia del taller.

d. Centro autorizado.

e. Garantia del trabajo.

6. ¢Le gustaria contar con un servicio completo de sistema de avisos
que le notifiqgue cuando su carro necesite algun
servicio/mantenimiento?

a. De acuerdo
b. En desacuerdo.
c. Indiferente.

7. ¢Por qué razones principalmente lleva su vehiculo a un taller
automotriz?

Limpieza inyectores.

Cambio de aceite.

Reparacion.

Alineacion.

Falla maquina.

Falla eléctrica.

"0 Q0T
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