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RESUMEN EJECUTIVO

En la actualidad es indudable la importancia de la industria automotriz, su crecimiento
acelerado como una necesidad y herramienta de trabajo es cada dia més alta, situacion que
va mucho mas alla de la construccién y ensamblaje de vehiculos en el pais.

El sector de parque automotriz en la ciudad de Esmeraldas, ha tenido un crecimiento
significativo en los ultimos afios, permitiendo que se comercialicen repuestos, piezas y
accesorios de la més alta calidad, dando lugar al desarrollo de esta actividad comercial en
la ciudad.

Los requerimientos de repuestos y partes automotrices vienen de autos con un tiempo de
circulacién de alrededor de 20 afios, los duefios de autos de fabricacion contemporanea y
con poco kilometraje, seran potenciales clientes de accesorios y repuestos, de alli surge la
necesidad de brindar un stock de repuestos que permitan un mantenimiento adecuado y
eficiente, que sobretodo garantice la seguridad de los conductores y pasajeros.

Tres caracteristicas definen la comercializacion de repuestos, partes y accesorios:
Crecimiento, Competitividad y Calidad Total.

Estos atributos son de suma importancia ya que permiten enfrentar nuevos e importantes
desafios, ya que el sector automotriz es uno de los que presentan un crecimiento y
desarrollo muy alentador en el futuro.

La comercializacion de repuestos y accesorios de automotores de la marca Mazda, se
deben especificar los diferentes canales de distribucion a utilizar, pudiendo asi reducir al
minimo los costos generados para la empresa, y cubrir adecuadamente los requerimientos
de los clientes.

Es necesario definir inicialmente cuales seran los proveedores del producto a ser
comercializado. “los importadores tienen un nivel intermedio llamado detallista en cual
llega al consumidor final, los importadores incluyen un mayorista, el detallista y el
consumidor final™*

Los canales mencionados anteriormente son los mas comunes en lo referente a distribucion
de repuestos y accesorios de automoviles, que en cuenta los niveles de consumo en el
segmento de mercado de estudio, margenes de utilidad, el tamafio del negocio, viabilidad
financiera del negocio el volumen de ventas y las caracteristicas de los productos.

En forma general, las empresas y negocios que comercializan repuestos y autopartes de
vehiculos en las diferentes ciudades del pais, siendo Esmeraldas el objetivo de estudio,
persiguen incrementar al maximo la calidad y satisfaccion del cliente y reducir al minimo
los costos operativos y asi incrementar las utilidades.

! KOTLER, Philip. (1998). “Fundamentos de Mercadotecnia”. Cuarta Edicién. Ed. Hispanoamérica. México, 1998.



SUMMARY

Today is undoubtedly important the automotive industry, its rapid growth as a necessity
and tool is increasingly high and this goes far beyond the construction and assembly of
vehicles in the country.

The automotive industry park in the city of Esmeraldas, has experienced significant growth
in recent years, allowing marketed spares, parts and accessories of the highest quality,
leading to the development of this business in the city.

The requirements of spare parts and automotive parts come from cars with a circulation
time of about 20 years, the owners of contemporary manufacturing cars with low mileage,
will be potential customers of accessories and spares, from there comes the need to provide
stock parts that allow proper maintenance and efficient, especially ensuring the safety of
drivers and passengers.

Three characteristics define the marketing of spare parts and accessories: Growth,
Competitiveness and Total Quality.

These attributes are critical because they allow face significant new challenges as the
automotive sector is one of those having a very encouraging growth and development in
the future.

The marketing of automotive parts and accessories for Mazda Brand, you must specify the
different distribution channels to be used, and can minimize the cost incurred for the
company, and adequately cover the requirements of customers.

You need to define what the suppliers initially the product to be marketed. "Importers have
an intermediate level called retailer which reaches the final consumer, importers include a
wholesaler, the retailer and the consumer”

The channels listed above are the most common in terms of distribution of auto parts and
accessories, which has consumption levels in the study market segment, profit margins, the
size of the business, financial viability of the business volume sales and product
characteristics.

In general, companies and businesses that sell car parts and auto parts in the different cities
of the country, with the aim of study Esmeraldas, seek to maximize the quality and
customer satisfaction while minimizing operating costs and thus increase the utilities.
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PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA PARA LA
COMERCIALIZACION DE REPUESTOS Y ACCESORIOS DE VEHICULOS

MAZDA EN LACUIDAD DE ESMERALDAS

CAPITULO I

DELIMITACION DE LA INVESTIGACION

1. PROBLEMATICA DE LA INVESTIGACION

En nuestro pais el parque automotor estd en crecimiento ya que los automoviles en la
actualidad se han convertido en una necesidad y herramienta para todas las personas, ya
que estos son utilizados para distintas actividades como son la de movilizacién, transporte,
para trabajo etc. etc. Frente a esta realidad el parque automotor ha tenido en nuestro pais
una gran acogida y ha sido fuente de ingresos, y en la tierra verde Esmeraldas no es la
excepcion. En esta provincia pese que existen concesionarios grandes, los clientes tiene
muchos requerimientos de repuestos y partes automotrices para autos de marca MAZDA
para el mantenimiento adecuado y eficiente de los mismos que deben tener periédicamente
por las condiciones climaticas de esta provincia, los cuales tiene que salir a ciudades méas
grandes como a Quito o Guayaquil para conseguir dichos repuestos o esperar semanas para

que su requerimiento de repuestos llegue.

1.1.JUSTIFICACION

En el Ecuador tener un vehiculo ya nos es un lujo sino una necesidad, ya que los
utilizamos en distintas actividades comerciales, de transporte etc. Por esta razon el sector
de parque automotriz en la ciudad de Esmeraldas ha ido creciendo y teniendo una mayor

acogida en los ultimos afos. Por las condiciones climaticas que tiene esta provincia los
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automaviles deben tener un constante mantenimiento, para evitar el dafio e inconvenientes

con sus vehiculos.

Po esta razén se ve la necesidad de elaborar un plan de negocios para la creacién de una
empresa comercializadora de repuestos y accesorios de vehiculos MAZDA en la ciudad de

Esmeralda y determinar si es factible esta oportunidad de negocio.

1.2.0BJETIVOS

1.2.1. OBJETIVO GENERAL.
Elaborar un plan de negocios para la creacion de una empresa para la comercializacion de

repuestos y accesorios de vehiculo MAZDA en la ciudad de Esmeraldas mediante un
estudio técnico parasu posterior creacion que brinde un servicio de calidad y que cumplan

con las necesidades y requerimientos del parque automotor de Esmeraldas.

1.2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS.
e Conocer cualseria el rendimiento del proyecto, utilizando como referencia

indices financieros los cuales deben ser claros y Utiles para la comparacion del
desempefio real frente con lo planificado.
e Desarrollar un servicio de calidad con productos buenos y que estén de acorde

a las necesidades de los futuros clientes.

1.3.HIPOTESIS.

Se cree que la elaboracién del plan de negocios para la creacion de una empresa
comercializadora de repuestos y accesorios de vehiculos MAZDA en la ciudad de

Esmeraldas es factible y rentable, en donde se tiene un mercado insatisfecho, al cual se
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quiere llegar para cumplir sus necesidades y deseos. Para la ejecucion del mismo se tiene

las siguientes hipotesis:

o En Esmeraldas el parque automotriz esta en aumento
o La demanda de repuestos de automoviles esta en aumento en la provincia
Verde.

1.4.MARCO TEORICO Y CONCEPTUAL

1.4.1. MARCO TEORICO

En el presente plan se utiliza técnicas administrativas relacionadas con la planificacion,
evaluacién, implementacién y gestién de proyectos para negocios. En donde utilizare e
implantare lo aprendido durante mi carrera estudiantil tomando como base temas
académicos como:

o Creatividad empresarial, para implementar una comercializadora de repuestos de
automoviles en Esmeraldas.

o Técnicas de Marketing y Comercializacion, para la aplicacion de los niveles
estratégicos y operativos del mercado.

o Proyectos y finanzas, por medio de los cuales se enlazan las lineas de accion del
proyecto, para el cumplimiento de los objetivos del mismo y de esta manera
disefiar el modelo administrativo de la futura empresa comercializadora de
repuestos y accesorios para automoviles MAZDA, y determinar la viabilidad

econdémica y rentabilidad de la misma.



16

1.42. MARCO CONCEPTUAL

El plan de negocios a realizar tiene mucha relacion y practica con los conceptos de
administracion, planificacion estratégica y administracion financiera, dichos aspectos

forman parte del Marco Tedrico de esta investigacion.

Administracion. “Es el proceso de usar los recursos de la organizacion para alcanzar los
objetivos de la misma, por medio de las funciones de planeacion, organizacién e
integracion del personal, liderazgo y control”?

La administracion se aplicara en este plan de negocios con la finalidad de orientarla la
creacion de esta empresa hacia una organizacion formal y adecuada que permitan alcanzar

las metas propuestas.

Funciones de la Administracion. Para temer una empresa funcional se debe tomar en
cuenta las Funciones de la Administracion, esta son la continuacion de acciones que
conducen a un resultado, es decir, a la consecucion de las metas trazadas; dentro de estas

tenemos a las siguientes: planificar, organizar, dirigir y controlar.

a) Planificar. “Se refiere a fijar metas y encontrar formas para alcanzarlas. Es la
funcion central de la administracion”® La planeacién es importante para la
empresa en creacion, porque contribuira enormemente al éxito y proporcionara
cierto control sobre el futuro de la misma, ya que al planear se concentra en un

panorama mas amplio para mejorar la calidad y los resultados financieros.

*ANDREW W.J., Du Brin, Fundamentos de Administracion, Quinta edicién, soluciones empresariales, México,
2000, péag. 452
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b) Organizar. “Es el proceso de asegurar la disponibilidad de los recursos humanos
y financieros necesarios para llevar a cabo un plan y alcanzar las metas de la
organizacion. Involucra asignar funciones, dividir el trabajo en tareas y labores
especificas y definir quien tiene autoridad para desempefiar determinada tarea.
Integrar el personal implica asegurarse de que se cuente con los recursos humanos
necesarios para alcanzar las metas de la organizacion”.’En la empresa de servicios
turisticos esta funcion administrativa serd aplicada en la creacion de la estructura
organizacional y la especificacion de las diferentes funciones que tendra para

integrar al personal para alcanzar las metas de la organizacion propuestas.

c) Dirigir. “Es la capacidad de influir sobre los demas con el proposito de alcanzar
las metas de la organizacion. Involucra procesos interpersonales como: motivar,
entrenar, mostrar a los miembros de un grupo la forma en que pueden alcanzar las
metas” La direccion de la empresa utilizard procesos interpersonales en la
comunicacion, motivacién, entrenamiento y toma de decisiones importantes para
alcanzar las metas por medio de las personas a través de un liderazgo inspirado

para propiciar un sistema estable y eficiente de la empresa creada.

d) Controlar. “Es asegurarse de que el desempefio se ajuste a los planes. Compara el
desempefio real con un parametro determinado”. Se utilizara en el manejo del
proyecto de creacién de la empresa turistica para garantizar que todos los procesos

administrativos se cumplan conforme a los objetivos propuestos, por ejemplo si el

*STANTON, William, ETZEL, Michael y WALKER, Bruce; “Fundamentos de Marketing”; Mc Graw Hill, onceava edicién, afio
1.999. 3 ANDREW W.J., Du Brin, Fundamentos de Administracién, Quinta edicion, soluciones empresariales, México,
2000, pag. 452
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plan original requiere modificaciones, por medio del control se debera retro-
alimentar nuevamente a la funcion de planeacion para identificar la falla corregirla

y reanudar el proceso administrativo.

PLANIFICACION ESTRATEGICA. Esta es la realizacion de planes maestros para el
crecimiento de las empresas, tomando en cuenta a las variables internas y externas que
pueden afectar en la empresa. La planificacion estratégica constituye un sistema en el cual

utiliza a las estrategias para el desenvolvimiento de las empresas es decir el “Que hacer”.

PLANIFICACION FINANCIERA. Se centra en la necesidad de optimizar los costos y
gastos presupuestados relacionados con la planificacion estratégica de la empresa. En la
empresa comercializadora de repuestos a igual que en otras empresas, esta planificacion
sera la clave del éxito, ya que nos permitira saber cuales son las inversiones que

necesitamos para la creacion de la empresa evitando de esta manera el gasto innecesario.

INDICES DE GESTION FINANCIERA. Estos indices son los que nos daran a conocer
la situacion financiera de la empresa, estos son: los indices de gestidn, indices de
rentabilidad e indices de liquidez. Dichos indicadores son muy importantes para la

realizacion de este plan ya que serviran para determinar si el negocio es rentable.
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CAPITULO Il

ESTUDIO DE MERCADO

2. TIPO DE INVESTIGACION

El método a aplicar en este plan de negocios es un trabajo de investigacion cientifica.

2.1.0BJETIVOS

e Determinar la existencia de una demanda insatisfecha en Esmeraldas en lo que es

comercializacion de repuestos y accesorios de vehiculos MAZDA.

2.2.DISENO DE LA INVESTIGACION Y FUENTES DE DATOS

2.2.2. FUENTES DE DATOS
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2.2.2.1.FUENTES PRIMARIAS

Se proyecta utilizar aquellas fuentes primarias que en forma directa revelen las
caracteristicas del servicio y productos del plan de negocio para al a creacién de una
empresa para la comercializacion de repuestos y accesorios de vehiculos MAZDA en la
ciudad de Esmeraldas, también se considera importante destacar la informacion compilada
de la experiencia de personas profesionales que conozcan sobre el tema de

comercializacion de vehiculos.

2.2.2.2.FUENTES SECUNDARIAS

Estas fuentes son las que se recopilan de informacion ya existente, estas son obtenidas
depublicaciones, Internet, estadisticas, ayuda bibliografica, entre otros. Para la realizacion
de este plan se recopilara informacion de las paginas del: Banco Central del Ecuador BCE,
INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos), Ministerio de Turismo, Censos,

Encuestas Sensoriales, Municipio de Portoviejo, publicaciones de prensa escritas, etc.
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CAPITULO Il

IDEA DEL PRODUCTO

La elaboracion del proyecto busca la viabilidad de invertir en una determinada actividad
econodmica. Con la preparacion de un proyecto se trata de que el riesgo de determinada
inversion sea el minimo. Con el estudio de mercado no se pretende eliminar el riesgo

implicito, pero si cuantificar las consecuencias de este al momento de realizar la inversion.

La idea del negocio surge de la necesidad que tienen los habitantes de la ciudad de
Esmeraldas, duefios de vehiculos marca Mazda, en un lugar cercano que ofrezca repuestos

y con la garantia y calidad que tiene la marca a nivel mundial.
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3. EL PRODUCTO

Los vehiculos son reconocidos en la actualidad no solo como un medio de transporte, sino
que adicionalmente como una herramienta de trabajo y una inversion, requiere de dos tipos

de mantenimiento: preventivo y correctivo:

Para ambos casos se ha implementado una infraestructura de garantia y otra paralela de
soporte al servicio y de caracter comercial. La primera manejada por empresas
concesionarias de wvehiculos, encargadas de consolidar el prestigio de la marca,
garantizando la provision de partes y piezas originales, la segunda localizada a lo largo y
ancho del pais, que suple con la variedad de marcas, calidad y precio, la demanda del

usuario.

3.1. El Repuesto

Los automoviles en la actualidad cada vez mas se les exige en su funcionamiento por parte
de los usuarios con lo cual el desgaste en el mismo es mayor que en el pasado. En el dia de
hoy la cantidad de automoviles a comparacion de afios anteriores es superior, debido a
estos viajes hacia el trabajo, o trasladarse por diferentes lugares por el tipo de trabajo de un
lugar a otro, produce que el desgaste de las piezas de los automdviles sea rapido, por lo
tanto el funcionamiento del automovil se vera afectado, por eso la solucién es cambiar esas
piezas gastadas o dafiadas por repuestos de automoviles para que el mismo vuelva a tener

un buen funcionamiento como antes.

En el mercado de las piezas de cambio para los automdviles se puede encontrar una gran
variedad de partes del automdvil, que van desde accesorios hasta pequefias piezas del
motor, como también existen piezas para los diferentes automoviles, ya sea cual fuere la

marca 0 el modelo, en este sentido la mayoria de los automoviles poseen repuestos,
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obviamente que cuanto mas nuevo sea el vehiculo mas facil serd de conseguir repuestos de

automoviles.

Los repuestos producidos por la “casa”, se sujeta a normas rigurosas de control de calidad
y se distribuyen a mercados de repuestos autorizados y a las ensambladoras. Para asegurar
que los repuestos tengan un alto rendimiento son probados por las empresas en sus
fabricas, reduciendo también los desvios en cuanto a las fallas que pueden producirse
durante su produccién. Si llegara a pasar este inconveniente los repuestos de automoviles
que son originales cuentan con el respaldo de la garantia exclusiva de la marca, asi de esta

manera el usuario puede cambiar la pieza fallada.

Cuando el wusuario utiliza repuestos originales le garantiza a su automovil un
funcionamiento 6ptimo ademas de una larga duracion en su rendimiento. Siguiendo con las
ventajas que ofrecen los repuestos de automdviles originales es que son mucho mas

seguros que los repuestos alternativos.

Existen a su vez en el mercado los repuestos de segundo o tercera que no cumplen con las
especificaciones técnicas, con fallas de consistencias, resistencias o precision, aparte del
riesgo que implica la utilizacién de este tipo de repuesto en las diferentes partes del

vehiculo, crea deficiencias a corto plazo en el normal funcionamiento del vehiculo.

La variedad de repuestos que hay en el mercado es mucho mayor en la actualidad ya que
casi todas las piezas de los automdviles ser pueden reemplazar, ademas existen los
accesorios para darle algin toque mas de calidad o para mejorar la estética del mismo.
Ante cualquier dafio en alguna parte de nuestro auto podremos conseguir sin dudas la pieza
gue necesitamos cambiar ya que contamos como varias casas de ventas de repuestos de

automoviles, facilitando de esta manera el acceso a ellos por parte de los usuarios.
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3.2.  Lineas de Repuesto

El sector automotriz ofrece una diversidad de productos, clasificados en distintas lineas
debido a que se tienen existencias muy variadas y complejas. Las lineas de productos a

ofrecer se pueden clasificar por:

Linea de partes del motor

e Linea de partes de suspension

e Lineas de partes de direccion

e Transmision (Embrague)

e Partes eléctricas

e Sistema de frenos

e Sistema de combustible

e Partes para la carroceria

e Exteriores: se incluyen neumaticos, llantas, alerones, espejos, tubos de escape, etc.

e Interiores: volantes, pedales, alfombrillas, frenos de mano, palancas, aire
acondicionado, etc.

e lluminacion: faros, pestafias, nedn, etc.

e Sonido: radios, altavoces, alarmas, antena, etc.

e Adhesivos: pegatinas de las distintas marcas y modelos.

e Varios: cadenas, fundas de rueda, porta bicis, compresores, limpia parabrisas etc.

En el caso de piezas fundamentales, sensibles de precision y de seguridad como: bombas
de inyeccidn, direccion, aros, llantas, etc. no se pueden admitir riesgos y los usuarios deben

adquirir piezas originales con garantia de calidad.
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CAPITULO IV

4. ANALISIS DEL ENTORNO Y LA INDUSTRIA
4.1.Entorno econémico
4.1.1. INFLACION
La inflacion es medida estadisticamente a través del Indice de Precios al Consumidor del
Area Urbana (IPCU), a partir de una canasta de bienes y servicios demandados por los

consumidores de estratos medios y bajos, establecida a través de una encuesta de hogares.
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INFLACIOW — Ultimos doz afos 5. 395
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La inflacién en los ultimos dos afios como muestra la grafica tiene una tendencia creciente,
partiendo de un minimo de 3,17% en enero del 2011 hasta llegar a finales del 2011 a
5,39%. Esta situacion es poco alentadora ya que de mantener el indice de crecimiento a
este ritmo el poder adquisitivo de la poblacién se ve afectado ya que los servicios de la
empresa esta enfocados a la comercializacion de repuestos, este sector estaria afectado ya

que este servicio no es una prioridad para el desarrollo de la economia nacional.

4.1.2. TASAS DE INTERES ACTIVAS Y PASIVAS

En los dltimos afios la Direccion de Estudios del Banco Central ha hecho un estudio
pormenorizado de los tipos de créditos y los volumenes que se manejan en los bancos, esta
decision busca incrementar el nivel de consumo, pero disminuyendo el costo del dinero, e
igualmente manteniendo niveles de rentabilidad adecuados al sistema financiero nacional

Tasa activa
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La tasa activa es la tasa que las instituciones financieras cobran por sus actividades a los

clientes. La tendencia en los Gltimos afios estad a la baja teniendo un promedio ya para

febrero de 2012 del 8,17%

PASIVA - Ultimos dos afos

[\~

5.24%
4.25%

M&ximo
Minima

Sa24x

4,99y

Fa50

4.25%

En relacion a la tasa pasiva, que esta que los bancos pagan a los clientes por las inversiones

que estos realizan, esta se mantenido en el ultimo semestre teniendo una disminucién

pequefia en el Ultimo mes.

4.1.3. RIESGO PAIS

El riesgo pais, que es el indice que mide el grado de riesgo que entrafia un pais para las

inversiones extranjeras, alcanzé su nivel maximo en el Ecuador a finales de 2008 e inicios
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de 2009, cuando alcanzd los 4 000 puntos como consecuencia de los Bonos Global 2012 y
2030, posteriormente con la recompra de esas emisiones el indice empez0 a caer y para

2011 el EMBI promedié los 925 puntos.

RIESGO_PAIS - Ultimo mes im0
ann.zs
&78.75
FEE. 00

Maxima = 911.00

Minimo = S65.00

4.2. ENTORNO POLITICO

La inestabilidad ha caracterizado el contexto politico del Ecuador durante la Gltima década.
Cambios de gobierno, constante reemplazo de funcionarios publicos y falta de consensos
sobre las reformas han representado una importante limitacion para el disefio e
implementacion de una estrategia de desarrollo econémico y social de mediano y largo
plazo.
Las condiciones de gobernabilidad han mejorado con respecto al pasado. El respaldo que
tiene la nueva administracion favorece el alcance de consensos sobre las reformas y una
mayor coherencia para delinear los objetivos de desarrollo del pais.
Una reforma politica ordenada es vital para fortalecer el manejo econdmico, mitigar los
riesgos y promover un crecimiento sostenible con inclusion.

4.3.ENTORNO SOCIO-CULTURAL

4.3.1. DESEMPLEO
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Ecuador se ubica entre los paises americanos con la tasa de desempleo Mas baja, Unos 223
mil ecuatorianos encontraron empleos de calidad y otros 91 mil salieron del sub empleo
entre septiembre de 2010 y septiembre de 2011.La tasa de desempleo en el pais durante el

tercer trimestre se redujo a 5,5 por ciento, la cifra mas baja en los ultimos cuatro afios.

El primer sector que mas contribuyo a la generacion de empleo de calidad, fue el comercio,
con méas de 50 mil nuevos puestos de trabajo, lo cual se refleja especialmente en una
ciudad tan comercial como Guayaquil. Le siguen en importancia los sectores intensivos en
mano de obra como: transporte y comunicaciones, con 33 mil nuevos empleos; turismo (28
mil), y construccion (23 mil). Sectores tradicionales como manufactura y la agricultura

también han contribuido con mas de 14 mil nuevos empleos cada uno.

4.4 ENTORNO TECNOLOGICO

El desarrollo de la tecnologia es determinante para la competitividad industrial y de
mercado, ya que posibilita una mayor flexibilidad y diversificacion de productos y
servicios. La competitividad depende, crucialmente, de este factor, ya que solo con
esfuerzo tecnolégico las empresas pueden elevar la productividad, asi como la calidad y/o

variedad de sus productos y servicios.

En economias en desarrollo, mas que con la innovacion, el esfuerzo tecnologico tiene que
ver con la capacidad de absorber, asimilar, adaptar y difundir tecnologias existentes. En
otras palabras, el impacto real de la transferencia tecnoldgica sobre la competitividad del

sector industrial de los paises en desarrollo depende decisivamente de los esfuerzos de
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investigacion y desarrollo a nivel local para asimilar y adaptar el conocimiento

desarrollado en el resto del mundo a las necesidades locales.

El éxito de los paises desarrollados reside, en gran parte, en transformar la investigacion
cientifica en aplicaciones para uso empresarial y social. Para eso, es necesario contar con
un sistema de Ciencia y Tecnologia que refuerce al grupo gobierno-universidad-empresa

como el eje clave para desarrollo tecnoldgico.

El Ecuador no dispone todavia de un sistema que influya en la competitividad del sector
privado. Con un presupuesto estatal para Ciencia y Tecnologia, que es uno de los mas

bajos de Ameérica Latina.

4.5.Mercado Automotor en el Ecuador

A finales de 2010 el mercado automotriz ha tenido un crecimiento de un 20% a nivel de
Unidades; tendencia, que se ve reflejada en relacién al monto de importaciones, ya que
segun la informacion proporcionada por la Asociacién de Empresas Automotrices del
Ecuador (Aeade), esta se ha incrementado en un 5%, asi mismo evidenciando un alto

crecimiento del mercado de los autos ensamblados a nivel local.

PARQUE AUTOMOTOR

2010

MARCA TOTAL

CHEVROLET 537.996




TOYOTA 148.880
FORD 117.955
MAZDA 115.053
HYUNDAI 110.987
NISSAN 99.476
SUZUKI 59.927
VOLKSWAGEN | 50.010
KIA 49.101
MITSUBISHI 48.710
HINO 43.999
FIAT 30.815
LADA 24.147
RENAULT 23.672
MERCEDEZ 22.495
BENZ

OTRAS 206.885
TOTAL 1.690.108

Parque automotor por marcas a nivel nacional 2010
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Para el afio 2010 las empresas del sector automotriz direccionaron sus operaciones con

especial énfasis en una planificacion estratégica de las ventas que defina de forma

adecuada el abastecimiento del producto, sin que este caiga en la escasez del mercado ni en

el sobrestock, lo que podria provocar un endeudamiento innecesario. Con estos
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antecedentes, las proyecciones estaban relacionadas a una leve recuperacién de ventas de
hasta unas 110 mil unidades; sin embargo, de acuerdo a las cifras de la Asociacion
Ecuatoriana Automotriz (AEA), se confirma que la comercializacion lleg6 a las 130 mil

unidades registrandose un incremento del 41,42% respecto del afio 2009.

La reactivacion de los créditos financieros en el 2010 y la recuperacion de la confianza del
consumidor, le jugaron una buena pasada al sector automotriz. A esto se le afade la
estimulacion de las ventas antes de culminar el afio tras el anuncio del incremento en
5,00% del arancel a los automotores importados con cilindrajes superiores a los 1.900

centimetros cubicos.

Ventas por Marca
50,00% M Chevrolet
40,00% B Hyundai
30,00% B Mazda
20,00% e 5 B Toyota
10,00% M Nissan
0,00% L Hino
2008 2009 2010 Kia

Figura 1
Fuente: AEADE

Elaboracion: Autor

Los variados planes financieros que ofrecieron los bancos a los clientes para adquirir un
automavil fueron un factor determinante en el repunte de las ventas. La entrega de créditos
para este tipo de compras mejord sustancialmente, lo que se corrobor6 con la presencia de

ocho instituciones que ofertaron préstamos y unas 11 que ofrecieron accesorios. Bancos
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como el Guayaquil, Amazonas, Produbanco, Promérica y Banco del Austro ofrecieron
opciones de financiamiento de hasta el 80,00% del valor del vehiculo, a 60 meses plazo,

20,00% de entrada y dos meses de gracia.

Pese a que para el 2011 el Gobierno ha analizado varios planteamientos para reducir las
importaciones de vehiculos, hasta el momento no hay un pronunciamiento definitivo y
oficial sobre el tema; de ahi, que se habla sobre diferentes porcentajes de restriccion para
vehiculos importados y para vehiculos ensamblados; asi como implementar aranceles para
la importacion de los CKD (partes de vehiculos), y de un impuesto para los vehiculos de

lujo.

En nuestro pais, actualmente no disponemos de cifras oficiales sobre la cantidad de
vehiculos usados que se comercializan en patios, ferias o sitios autorizados, pero, gracias
al interés de la Asociacién de Empresas Automotrices del Ecuador (AEADE), se ha
realizado un estudio que asevera que por cada vehiculo nuevo gue sale a circulacién, dos y
medio vehiculos usados son comercializados en las principales ciudades del pais, lo cual

demuestra que este segmento de mercado va adquiriendo importancia en todo el pais.

Durante los tltimos afos, se ha experimentado un crecimiento importante en el mercado de
vehiculos usados, utilizando varios canales o sistemas para cubrir la oferta y demanda,
entre los que podemos mencionar: periddicos, radios, revistas especializadas, internet,

patios de autos usados y concesionarios.

Estos dos ultimos son considerados los mas importantes, pues se ha llegado a concretar por
estos canales el un tercio de las ventas totales de autos usados y los dos tercios restantes
por medio de otros mecanismos.

La AEADE ha clasificado los distintos tipos de repuestos por segmentos:



e Accesorios
e Colision

e Desgaste

e Eléctricos

e Mantenimiento

Las importaciones de los distintos segmentos para 2009 y 2010 se

continuacion:

ACCESORIOS 392.921,00 435.869,00
COLISION 2.450.536,00 3.031.924,00
DESGASTE 8.637.398,00 9.093.659,00
ELECTRICOS 7.755.398,00 10.048.584,00
MANTENIMIENTO | 38.826.629,00 31.940.989,00
total 58.062.882,00 54.551.025,00

Unidades de distintos tipos de repuestos
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muestran a

Se nota claramente que el segmento que domina la mayor parte de repuestos automotrices

es el de mantenimiento con un 66,9% de participacion en 2009, y un 58,6% en 2010,

mostrandose una disminucién posiblemente debida a que existié una aumento considerable

de vehiculos nuevos en ese afio. Seguido por los segmentos de repuestos eléctricos con un

13,4% en 2009 y 18,4% en 2010. Asi mismo una participacion considerable esta los
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repuestos del segmento de desgaste con porcentajes de 14,9% y 16,7% en 2009 y 2010
respectivamente. En forma general existe un aumento de las ventas de vehiculos tanto
nacionales como importados. Poniendo en la balanza el parque automotor de vehiculos
importados tiene menor ponderacion en relacion a las ventas totales de vehiculos en el

pais, y asi la marca MAZDA en algunos de sus modelos de vehiculos deberd importar sus

repuestos.
IMPORTACIONES ANUALES DE REPUESTOS
AUTOMOTRICES
30000000 ‘
20000000
aaoTEo Al 156263935150032841 1801633319 17483493F
10000000 —%ﬁdf%&me o8 576970
91315352 o5 54551025
0

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011

—4=—UNIDADES FOB

Las importaciones de repuestos de vehiculos en los ultimos afios ha disminuido
principalmente debido a que las marcas mas representativas tiene sus plantas
ensambladoras en el pais, lo que hace que muchos de los repuestos para vehiculos
relativamente nuevos sean producidos en el pais. Existe una diferencia notable entre el
namero de repuestos y el FOB total de la importacion, ya que los repuestos que deben ser
importados son los mas costosos y que solo son producidos por las empresas en sus

respectivos paises de origen.
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4.5.1. Estudio de la Demanda
La demanda para un determinado producto, representa las diferentes cantidades que se
pueden comprar a distintos precios en un tiempo determinado. Sin embargo, la demanda

para un bien o servicio depende:

a) Del precio del bien o servicio en cuestion
b) El precio de los bienes sustitutos.

¢) Ingreso de los consumidores.

d) Gustos y preferencias.

45.2. Demanda en la Provincia de Esmeraldas

“Tener un vehiculo ya no es un lujo, es una necesidad”. Bajo esa premisa la venta de carros
nuevos ha aumentado considerablemente en los Gltimos afios en la ciudad Esmeraldas,
situaciéon que ha hecho que la urbe sufra el intenso trafico sobre todo en las horas pico,

incluso no hay lugar donde parquear.

En una visita realizada a las tres concesionarias que hay en Esmeraldas: Imbauto
(Chevrolet), Empromotor (Kia) y Carpyword y que estan ubicadas en el sur de la Ciudad se
pudo saber que existe un promedio mensual de venta de 120 carros nuevos, lo que al afio
seria una cantidad que fluctia entre los 1.440 a 1.450 vehiculos. Las empresas
concesionarias decidieron venir a Esmeraldas por la necesidad de traer el producto al
domicilio del cliente, ya que antes tenian que viajar a otras provincias para poder adquirir

un carro nuevo.

La demanda de vehiculos en la provincia de Esmeraldas adicional a la de adquirir un
vehiculo no es el hecho de vender un carro, sino darle el respaldo con la venta de los

repuestos y el mantenimiento adecuados.
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La colocaciéon de una concesionaria sirve para desarrollar mas a la Provincia y, lo méas

importante, dar trabajo a la gente de aca y por ende activar la economia.

De acuerdo a cifras de la AEDE hasta diciembre el 2010 el parque automotor de la
provincia de Esmeraldas representaba un 1,2% de total de vehiculos a nivel nacional,

teniendo una distribucion de acuerdo a al uso del vehiculo de los siguientes datos:

Uso automovil Unidades

AUTOMOVIL 7.015

BUS 651

CAMION 3.453

CAMIONETA 6.802

SUV 2.619
VAN 187
TOTAL 20.727

Ventas por marca de vehiculos usados a nivel nacional 2010
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PARQUE AUTOMOTOR PROVINCIA
ESM ERALDASVAI?"\(I)R SEGMENTO
suv 1%

12% AUTOMOVIL
34%

CAMION
17%

BUS
3%

Fuente: AEADE

Elaboracion: Autor

De los datos anteriores se puede observar que la gran mayoria de autos que existen en la
provincia estan distribuidos casi en partes iguales en un 33% de camionetas y un 34% de

automaviles y con un 17% de camiones.

Algo muy importante a tener en cuenta es la que de estos vehiculos muchos son usados y
de cifras de la AEDE, en la provincia de Esmeraldas se tiene un promedio de edad alto de
los vehiculo, lo que promueve al cambio periédico de repuestos y un mercado de compra

de vehiculos de “menor edad”.

ANTIGUEDAD PARQUE AUTOMOTOR PROV.
; ESMERALDAS ;

19%
3% 26%
0

13%

B Menor a 1 afio
1a5anos

5a 10 afios

M 10 a 15 anos

4% W 15 a 20 anos
M 20 a 25 anos

25 a 30 afios
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Fuente: AEADE

Elaboracion: Autor

El grafico anterior muestra que solo el 7% de los vehiculos de la provincia tienen una edad
menor a 1 afio, siendo un 26% en tiempo de uso de 1 a 5 afios, y el resto de vehiculos
sobre los 5 afios, teniendo un porcentaje muy elevado en relacion a otras provincias del

19% de vehiculos sobre los 30 afios.

4.5.3. Demanda de Repuestos Mazda en la Provincia de Esmeraldas

La marca Japonesa ha tenido un repunte de ventas en los Gltimos afios, teniendo como su
producto estrella las diferentes camionetas, en especial la Mazda BT50, acaparando un

94% de las ventas totales de Mazda en el 2010.

Composicion Mazda 2010

94%
CAMIONETAS

B AUTOMOVIL

5% mTODO TERRENO
1%

Fuente: AEADE

Elaboracion: Autor
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Del total de ventas de la marca, estas se han realizado en su gran mayoria en la Provincia
de Pichincha, Guayas, Tungurahua e Imbabura, acaparando en estas provincias el 90% de

las ventas es este afios.

Participacion Mazda por Provincias

B AZUAY B GUAYAS = IMBABURA MANABI
B PICHINCHA B TUNGURAHUA " OTRAS

6%

7%

3%

Fuente: AEADE
Elaboracién: Autor
La participacion de Mazda en otras provincias es del 6%, tomando en cuenta que el parte
automotor de Esmeraldas es del 1,2%, y ya que no se tienen cifras exactas de cuantos
vehiculos Mazda existen en la provincia se puede aproximar a una proporcion de vehiculos

de:
=0,012*115.053°
= 1381 vehiculos

De este total aproximadamente se puede tener una distribucién de los distintos tipos de
vehiculos de acuerdo a las ventas de Mazda, y asi poder dimensionar los distintos tipos de

repuestos para los diferentes autos que estan circulando en la provincia verde.

> Parque automotor de Mazda a Nivel Nacional (tabla 1)



94% 1.298
automovil 5% 69
todo terreno | 1% 14

total 100% 1.381

Total Vehiculos Mazda en 2010
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Se debe tomar en cuenta adicionalmente que existe una alta poblacion flotante en

temporada de vacaciones en la Sierra ecuatoriana, principalmente turistas de las provincias

de Pichincha, e Imbabura son quienes visitan la provincia y estas especificamente son las

que dominan el mercado de Mazda, por lo que se deberd tener un stock adicional para

satisfacer esta sobredemanda en temporadas altas.

Para determinar la cantidad de repuestos necesarios se tomaran en consideracion el 6% de

la proporcion de Mazda a nivel nacional, y asi mismo el 1,2% que tiene la provincia a nivel

nacional del total del parque automotor. Es asi que en el 2010 se tuvo una demanda de

repuestos en los distintos segmentos para la provincia aproximadamente de:

SEGMENTO

NACIONAL

UNIDADES NIVEL

UNIDADES PROV.

ESMERALDAS




42

ACCESORIOS 435.869,00 314
COLISION 3.031.924,00 2.183
DESGASTE 9.093.659,00 6.547

ELECTRICOS 10.048.584,00 7.235

MANTENIMIENTO 31.940.989,00 22.998
Total 54.551.025,00 39.277

Repuestos para vehiculos Mazda en la Provincia

4.5.4. Proyeccion de la Demanda
Para la proyeccion de la demanda de repuestos de vehiculos se tomara en cuenta la tasa de
crecimiento del parque automotor a nivel nacional en especial tomando en cuenta las

ventas de vehiculos de la marca Mazda, en los Gltimos afos:

2005 6,64%
2006 | 7503 8,38%
2007 | 8918 9,72%
2008 | 10437 9,26%
2009 | 7692 8,29%
2010 | 8589 6,50%

Ventas de vehiculos Mazda a nivel Nacional
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Para el proceso de proyeccion de utilizard el método de tasa de crecimiento constante, asi

se tiene:

2005 | 6,64%

2006 | 8,38% 7,5%

2007 | 9,72% 9,1%

2008 | 9,26% 9,5%

2009 | 8,29% 8,8%

2010 | 6,50% 7,4%
total 42,2%

Ventas de vehiculos Mazda a nivel Nacional

Asi se tiene una tasa de crecimiento promedio = 42,2%/5 = 8,4% anual

4.55. Oferta de Repuestos de vehiculos

Se deben tener en cuenta para el estudio de la oferta, las distintas formas que puede tener

un distinto cliente para adquirir repuestos para su vehiculo, es asi que puede tener las

siguientes opciones:

e Tiendas de accesorios en general: establecimientos que se dedican a la venta

de todo tipo de accesorios de vehiculos.
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e Tiendas especializadas: se trata de negocios cuya actividad consiste en la
comercializacion de alglin tipo de accesorio 0 repuesto en concreto, como
pueden ser los recambios electronicos, equipos de sonido, aire acondicionado,
neumaticos y llantas, etc., donde el grado de especializacion es altisimo.

e Tiendas de segunda mano: es cada vez mas frecuente encontrar tiendas de este
tipo, donde se venden mucha variedad de articulos usados a un precio mucho
mas bajo que el que ofrece un comercio convencional.

e Desguaces: son lugares donde se llevan vehiculos viejos o estropeados para
hacer chatarra con ellos. Estos desguaces venden piezas 0 accesorios de estos
vehiculos obsoletos.

e Concesionarios y casas oficiales: es frecuente que cuando una persona vaya en
busca de algun accesorio o repuesto, acuda al mismo lugar donde compro el
vehiculo.

e Hipermercados y grandes superficies: estos negocios venden todo tipo de
productos, entre ellos los accesorios de vehiculos.

e Venta por Internet: actualmente la venta de este tipo de productos por Internet,
tanto articulos nuevos como de segunda mano, es muy habitual, provocando
que ciertas tiendas que no se encuentran en nuestra zona o incluso en nuestra

ciudad, se conviertan en competidoras potenciales.

El presente proyecto pretende la distribucion y venta como un concesionario y casa oficial
de repuestos de vehiculos de marca Mazda en la ciudad de Esmeraldas, ya que esta ciudad

no cuenta con un distribuidor directo y oficial de la marca.

Oferta de Repuestos para vehiculos Mazda
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Una de la motivaciones principales para la realizacion del presente proyecto es la no
existencia de un concesionario autorizado en la venta de repuestos genuinos Mazda en la
ciudad de Esmeraldas, por lo que los propietarios que requieran algin tipo de repuesto
necesariamente deberan dirigirse a las ciudades cercanas para adquirirlo o simplemente

comprar un repuesto genérico que no brinde la garantia respectiva.

Los centros de distribucion Mazda mas cercanos estan en la provincia de Pichinchay en la
provincia de Santo Domingo de los Tsachilas, aqui uno puede encontrar vehiculos y
repuestos originales y garantizados. A continuacion se mencionan los principales

distribuidores de repuestos en estas provincias:

AMBACAR MAZMOTORS

AUTOFENIX MASUERA

AUTOMOTORES

ANDINA

ECUAMOTORS

LANZOTY

MAZMOTORS

TALLERES ABC

MANSUERA

MASUKI
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Establecimiento de venta de repuestos Mazda
Siendo la provincia de Pichincha la que mayor proporcion del parque automotor tiene en el
pais, también tiene un gran ndmero de concesionarios. La provincia de Sto. Domingo de
los Tsachilas al ser un centro de alto comercio también cuenta dos centros certificados para

la venta de repuestos originales.

El proyecto actual pretende satisfacer la necesidad de repuestos para vehiculos de la marca
Mazda en la provincia de Esmeraldas, especialmente en su capital. Por lo que estaran a
disposicion todos los repuestos de vehiculos en especial de la linea BT 50, que tiene un
94% del total de vehiculos en la provincia. En el caso de no tener en stock un repuesto para
un modelo distinto, la empresa haria los contactos para ofrecer el repuesto en la provincia,

haciendo el pedido a los distribuidores sea en Pichincha o Sto. Domingo de los Tsachilas.

Ambiente Demogréfico

Se escogio el lugar tomando en cuenta el incremento continuo del parque automotor a
nivel nacional, y para nuestro caso especifico en la provincia de Esmeraldas; de acuerdo a
los datos analizados en el estudio de mercado la poblacion de vehiculos mazda tiene
participacion no despreciable.

Ambiente Econémico

La sociedad ecuatoriana en los ultimos afios se ha incrementado su calidad de vida, los
indices de pobreza, de desempleo y subempleo han disminuido. Los habitos de gasto en
alimentacion, vivienda, salud, educacion, transporte son de vital interés para la poblacion.
En la actualidad un vehiculo es un instrumento de trabajo y es convierte en una necesidad
para la mayoria de la poblacion. El incremento econémico e ingresos han provocado un

aumento considerable en parque automotor a nivel nacional.
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CAPITULO V

5. PLAN ESTRATEGICO

5.1.Misién

La misién es el motivo, proposito, fin o razon de ser de la existencia de una empresa u
organizacion porque define: 1) lo que pretende cumplir en su entorno o sistema social en el
que actla, 2) lo que pretende hacer, y 3) el para quién lo va a hacer; y es influenciada en
momentos concretos por algunos elementos como: la historia de la organizacion, las
preferencias de la gerencia y/o de los propietarios, los factores externos o del entorno, los
recursos disponibles, y sus capacidades distintivas®.

Complementando ésta definicion, citamos un concepto de los autores Thompson y

Strickland que dice: "Lo que una compafiia trata de hacer en la actualidad por sus clientes a

®«Definicién de Misién», de lvan Thompson, Publicado en la Pagina
Web:http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/mision-definicion.html, Obtenido en Fecha: 04-03-12



http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/mision-definicion.html
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menudo se califica como la misidn de la compafiia. Una exposicién de la misma a menudo
es util para ponderar el negocio en el cual se encuentra la compafiia y las necesidades de
Il7

los clientes a quienes trata de servir'’.

La Mision de la empresa “Resmaze S.A™:

@

o)

“Comercializar repuestos y accesorios legitimos MAZDA de la mejor calidad a
precios sensibles a la necesidad del cliente. La aplicacion de técnicas innovadoras en
la administracion moderna al tamafio de la empresa, pretende abarcar el mayor
numero de clientes, y consolidar el prestigio y el nombre en su actividad comercial”

5.2.Visién

Para Jack Fleitman, en el mundo empresarial, la vision se define como el camino al cual se
dirige la empresa a largo plazo y sirve de rumbo y aliciente para orientar las decisiones

estratégicas de crecimiento junto a las de competitividad®.

Segun Arthur Thompson y A. J. Strickland, el simple hecho de establecer con claridad lo
que estd haciendo el dia de hoy no dice nada del futuro de la compaifiia, ni incorpora el
sentido de un cambio necesario y de una direccion a largo plazo. Hay un imperativo
administrativo todavia mayor, el de considerar queé deberd hacer la compafia para
satisfacer las necesidades de sus clientes el dia de mafiana y cémo debera evolucionar la
configuracién de negocios para que pueda crecer y prosperar. Por consiguiente, los
administradores estan obligados a ver mas alla del negocio actual y pensar

estratégicamente en el impacto de las nuevas tecnologias, de las necesidades y expectativas

’«Administracion Estratégica Conceptos y Casos», 11va. Edicién, de Thompson Arthur y Strickland A. J. lll, McGraw Hill,
2001, Pag. 4
®Negocios Exitosos, de Fleitman Jack, McGraw Hill, 2000, P4g. 283
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cambiantes de los clientes, de la aparicion de nuevas condiciones del mercado y
competitivas, etc... Deben hacer algunas consideraciones fundamentales acerca de hacia
donde quieren llevar a la compafiia y desarrollar una vision de la clase de empresa en la

cual creen que se debe convertir®.

En sintesis, la visidn es una exposicidn clara que indica hacia donde se dirige la empresa a
largo plazo y en qué se debera convertir, tomando en cuenta el impacto de las nuevas
tecnologias, de las necesidades y expectativas cambiantes de los clientes, de la aparicion de

nuevas condiciones del mercado, etc.

La Vision de la empresa “Resmaze S.A™:

@

p
() “En no mas de tres afios ser la empresa lider en la comercializacién de repuestos y
accesorios para vehiculos Mazda en la Provincia de Esmeraldas, brindando a la
poblacion oportunidades laborales y asi contribuir al crecimiento y desarrollo de la
region”.

La empresa se compromete a satisfacer las necesidades y expectativas de todos sus
clientes ofreciendo un producto legitimo y de alta calidad.

e Apertura
La empresa siempre estara abierta ante cualquier inquietud o sugerencia de clientes
proveedores y otras comercializadoras con el objetivo de mantener fuertes lazos de
comunicacion en beneficio mutuo.

¢ Mejoramiento continuo

°«Administracién Estratégica Conceptos y Casos», 11va. Edicién, de Thompson Arthur y Strickland A. J. 1ll, McGraw Hill,
2001, Pag. 4.
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La empresa se compromete a implantar métodos de comercializacion adecuados a
fin de lograr alta rentabilidad y méaxima satisfaccion de las necesidades de los
clientes.
e Trabajo en Equipo
El personal que trabaja en la empresa debe estar convencido de que para obtener la
satisfaccion individual, es necesario el éxito del negocio a través del trabajo en
equipo y el compromiso con la misma.
e Ambiente laboral
La empresa brindara un ambiente laboral apropiado, satisfaciendo las necesidades
de estabilidad, remuneracién y demas beneficios contemplados en la ley, dotando
de un espacio adecuado en el cual el trabajador desenvuelva al maximo sus
capacidades.

5.3.2. Valores

Los valores son aquellos conceptos que pueden ser puestos en practica en nuestra vida para
que podamos vivir mejor. Tanto en forma intima, personal, familiar, grupal y social. Por

ello todo valor es un concepto operativo.

“Define el conjunto de principios, creencias, reglas que regulan la gestion de la
organizacion. Constituyen la filosofia institucional y el soporte de la cultura

organizacional”10

Los valores pueden ser:

e Confianza

Y vaca Estefany, Psicologia, Editorial Hino, Segunda edicidn, 2005, Bogota
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La confianza es algo que una persona brinda, a medida que trascurre el tiempo, y se van
dando ciertas situaciones que indican que eres una persona con estas mismas
caracteristicas..... Una persona tiene que ganarse la confianza a través de acciones, y de
ciertos detalles que a una persona le suelen llamar la atencidn..... Es posible siempre y
cuando también, la persona se muestra como es, porque si da una apariencia, y mas tarde

no termina siendo asi, creo que la confianza se disipa, por causa de la traicion y la falsedad.

e Servicio
Hacemos bien las cosas para nuestra gente, nuestro ambiente y nuestra sociedad, pero

sobre todo para nuestros clientes.

¢ Responsabilidad
“Las fuentes de la dignidad humana constituyen su conciencia, inteligencia, voluntad,
libertad y sentido moral de sus actos; todo esto se manifiesta en ser responsables; es decir,

en la capacidad de responder a sus obligaciones™*.

e Generosidad
“Actuar a favor de otras personas desinteresadamente, y con alegria, teniendo en cuenta la

e . ., 12
utilidad y la necesidad de la aportacion para esas personas aunque le cueste un esfuerzo”

e Respeto
“El respeto consiste en el reconocimiento de los intereses y sentimientos del otro en una
relacion. Aunque el término se usa comuUnmente en el ambito de las relaciones

interpersonales, también aplica a las relaciones entre grupos de personas, entre paises y

™ www.scribd.com
www.scribd.comOb.Cit.


http://www.scribd.com/
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organizaciones de diversa indole. No es simplemente la consideracion o deferencia, sino

que implica un verdadero interés no egoista por el otro més alld de las obligaciones

explicitas que puedan existir.

A veces

modales

se confunde al respeto con alguna conducta en particular, como los buenos

o la amabilidad, pero el respeto es algo diferente a esto, es una actitud. Esta

actitud nace con el reconocimiento del valor de una persona, ya sea inherente o también

relacionado con una habilidad o comportamiento

5913

Valores Corporativos

(@)

(@)

(@)

(@)

(@)

(@)

Con productos de calidad y al menor costo posible,
De una manera eficaz, eficiente y flexible,
Fortaleciendo dia a dia nuestra estructura financiera,
Trabajando como un sélido equipo humano,
Superando la competencia en el manejo del entorno,

Creando una marca de indiscutible liderazgo en el mercado.

5.4.0bjetivos

Los objetivos son generales cuando estos afectan al desempefio de toda la
empresa, y son especificos cuando estos afectan a un area en particular.
Para lograr que la empresa se afiance en el mercado se deberan cumplir los

siguientes objetivos:

1) Desarrollar estrategias publicitarias con el fin de alcanzar el mayor

posicionamiento entre los clientes y consumidores

¥Inmanuel Kant 2004
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2) Obtener un local propio para la empresa
3) Captar la atencion del cliente con estrategias de mercadotecnia eficientes.

5.5.Politicas

Las politicas son guias y lineamientos generales que permitiran alcanzar los objetivos
deseados. Las politicas son flexibles, no rigidas y pueden interpretarse y aplicarse. Las
politicas que se aplicaran son:

1) Se aplicaran campafias publicitarias con el fin de incrementar el numero de
clientes y asi asegurar el bienestar econémico, el desarrollo y la estabilidad de la
organizacion.

2) Priorizar en las instalaciones la comodidad de los trabajadores y de los clientes.

3) Incremento periodo del nimero de clientes.

5.6.Metas

Las metas son medibles en el tiempo y cantidad, estas forman una parte del objetivo. La
sumatoria de todas las metas nos da como resultado el objetivo deseado por la empresa.
1) Durante todo 2012 se realizara toda la publicidad para dar a conocer a la empresa
y a los futuros clientes duefios de vehiculos Mazda en la provincia de Esmeraldas.
2) Para 2013 la empresa deberd ser la comercializadora exclusiva de repuestos
Mazda en la provincia de Esmeraldas

5.7.Estrategias

Las estrategias son los caminos para alcanzar los objetivos planteados y estos deben ser
medibles en el tiempo.

1) Establece un programa de mercadeo especifico para la provincia de Esmeraldas
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2) Buscar fuentes de financiamiento adecuado para la adecuacion e innovacion

permanente del local comercial.

3) Ofrecer precios comodos en productos garantizados, para tener siempre un cliente

satisfecho.
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CAPITULO VI.

6. PLAN DE MARKETING

6.1.0bjetivos generales

Generar valor percibido, lealtad y posicionamiento hacia el producto por parte de los

clientes, para que la empresa RESMAZE sea reconocida por su calidad y beneficios.

6.1.1. Objetivos del Plan
« Lograr mediante el marketing mix en un plazo de 1 afio meses lo siguiente:

» Se proyecta atraer a todos los propietarios de vehiculos mazda en Esmeraldas.

 Incrementar la participacion de mercado en un 50% en un periodo minimo de

cuatro meses.

« Generar las ventas suficientes para recuperar la inversion.
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6.2.ESTRATEGIAS DE MARKETING MIX

6.2.1. Estrategia de Producto

Nuestra empresa de repuestos y accesorios ofrecera un producto para la satisfaccion de los
clientes que poseen vehiculos marca Mazda en la provincia de Esmeraldas, desarrollando
un servicio de calidad y eficiencia a costos similares de cualquier mayorista de las grandes

ciudades.

Se ofrecera ademas la oportunidad abierta a todo publico de venir a disfrutar de nuestros

servicios de auxilio mecanico y asesoria en accesorios para diferentes tipos de vehiculos.

Se continuara con innovaciones mejorando su infraestructura, para posteriormente poder
ofrecer un lugar en donde se puedan aumentar otros servicios tales como el servicio de
reparaciones y mantenimiento preventivo y correctivo, pero teniendo acceso a nuestros

beneficios asi como iremos ampliando la gama de productos y servicios ofrecidos.

6.2.2. Estrategia de Precio

Hoy en dia los clientes son mas sensibles al precio y estan mejor informados, del mismo
modo la alta inflacion genera problemas de elasticidad sobre el precio de los productos en

el mercado ecuatoriano

Creemos que seria apropiado aplicar la estrategia de precios en funcién de la competencia,
ya que el local no deberd vender los repuestos y accesorios a un precio mayor al de la
competencia en Quito o Santo Domingo, para asi buscar la preferencia de los duefios de los

vehiculos en la provincia y sus alrededores.
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6.2.3. Estrategia de Distribucién (Plaza)

Nuestra estrategia de distribucion seré aplicada con el fin de conseguir que los productos se
encuentren a disposiciéon en el momento y lugar en que los consumidores hagan uso del
mismo en el lugar donde se ofrecerd el servicio. Por lo tanto, el cuidado, mantenimiento y
aseo de las instalaciones, asi como de todos los recursos necesarios para ofrecer el servicio,

son parte de hacer llegar el producto de manera eficiente y eficaz, justo a tiempo.

Ademéas emplearemos como canal de soporte la estrategia de distribucion directa y para
ello se utilizara el internet como uno de los canales de apoyo para publicitar el servicio
directamente a los clientes.  Es decir se utilizara una pagina web en donde podremos,
con el proposito de no solamente atraer mas mercado mediante publicidades en el mismo,
sino ademas como un apoyo para el servicio al cliente, en donde se podra publicar
diariamente el estado de los caballos, promociones, eventos y otras noticias de interés
comun sobre la equitacién, mediante links a otras paginas con este tipo de informacion e
inclusive informacion complementaria sobre eventos en otras partes tanto en el pais como

el mundo.

Del mismo modo se permitird que se nos envien sugerencias, dudas y comentarios.

La calidad por el servicio que se ofrece sera uno de los componentes esenciales de nuestra
misién puesto que nuestro negocio, o al menos la primera fase, dependera de una cartera de
clientes continua y de répidas transacciones. Tendremos que ofrecer una “orientacion de

cercana relacion” con el cliente para poder asegurar lealtad.

6.2.4. Estrategia de Promocién



58

Dentro de las funciones transaccionales que llevaremos a cabo, estan en primera instancia
el contacto y comunicacién con los compradores potenciales para que tomen conciencia de

los beneficios que nuestros productos ofrece junto con sus caracteristicas y ventajas.

¢ La estrategia de promocion integrada incluye la publicidad, relaciones publicas,
prensa pagada y gratuita y promocion de ventas;
-En lo que respecta a publicidad es importante debido a que es un negocio en un
nuevo ambito por lo tanto necesitamos la mayor comunicacién posible. Por ello

usaremos los componentes visuales de comunicacion.

Los medios mix son el por banners en otras paginas web como Facebook, Twitter, Google,

publicaciones en periddicos y revistas locales, que lleguen a nuestro mercado meta.

A través del correo electronico contactaremos a nuestros potenciales clientes utilizando
una base de datos, la misma que podemos obtener de datos de la comision nacional de
transito, tendremos acceso al mercado meta al que deseamos llegar. Cabe mencionar que se

usara este medio, ya que el segmento al que nos

-En lo que se entiende por relaciones publicas, consideramos pertinente
establecer alianzas o proyectos con talleres y centros de mantenimientos de
vehiculos, para que compren en nuestro almacen, ofreciéndoles catalogos con los

precios de los productos.

REsSMAZIENS.A.
REQUESTOS U R SORIOS
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CAPITULO VII

7. PLAN DE OPERACIONES

El Plan de Operaciones resume todos los aspectos técnicos y organizativos que conciernen
a la prestacion de los servicios.
A continuacion se presente la forma general los procesos de la empresa para la venta de

repuestos:



inicio

Pago mediante
cheque a deposito

Receptar pedido del
cliente

Recepcidon del
pedido

!

Evaluar existencia

Verificacion del
pedido

v

Codificacion y
colocacioéon del
producto

Evaluar y cuadrar el
pedido con las
existencias

!

l

Ingreso del
repuesto al sistema
de inventarios

Elaborar el pedido
definitivo

Efectuar pedido a
los mayoristas

7.1.Cadena De Valor Resmaze S.A

60

Para sintetizar a las operaciones dentro de la empresa, se va a construir la cadena de valor,

la misma que es una herramienta que permite detallar las actividades de una organizacion,

la cual se compone de actividades primarias y actividades de apoyo.
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Las actividades primarias permiten enfocar a toda la empresa y sus miembros en un
sistema que se interrelaciona para obtener resultados. Por otra parte dentro de la cadena de
valor también hay las actividades denominadas de apoyo, las cuales son importantes, ya

que permiten soportar a las actividades primarias.

Cadena de Valor

Bodejaje e
Compras 12

. . Comercializacion
inventario

Infraestructura de la Empresa
Politicas de ventas

Control financiero y contable
Politicas de pago a proveedores

Administracién de Recursos Humanos
Profesionalismos en las distintas dreas de la empresa
Personal Poli funcional

Remuneracién Justa y motivacional

Desarrollo tecnolégico

Programas informaticos

Manejo optimo de la base de datos

Abastecimientos

Equipos de computacién en buen estado
Vehiculo

Reposicion de suministros de Oficina

LOGISTICA INTERNA OPERACIONES

MARKETING Y VENTAS SERVICIOS
Maneijo d tarios Gerencvz centralvzadz Zescuentos a clientes. SRjtro mentacion
Recepc uesto N © proceses © As ntos sobre
Pedido del cliente o

As

Control de faturacion
Control de proveedores

Elaborado: Autor

A continuacion se detallan las distintas actividades que realizara la empresa para el operar

de forma adecuada en la ciudad de Esmeraldas.

1. Pedidos
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En esta actividad se realizara las adquisiciones pertinentes de productos para almacenarlos
y disponer de una adecuada cartera para solventar los pedidos de los clientes y mantenerlos
satisfechos.

El responsable de esta actividad controlara que no existan retrasos en las entregas por parte
de los proveedores, con la finalidad de mantener un adecuado stock de productos a

distribuirse.

2. Transporte.
El responsable de esta actividad debera transportar los productos de los distribuidores mas

cercanos sean estos en Quito o Santo Domingo hacia la bodega del negocio.

3. Revision (Costos y Productos)
La revision es muy importante ya que se requiere un analisis minucioso tanto de los costos
en el proceso de compra, asi como el estado fisco; es decir que los proveedores cumplan
con las exigencias del repuesto solicitado.
La alteracion de los cosos de los productos y el estado de entrega es un factor que
perjudicara tanto a la empresa como a los clientes. Es por este motivo que se exigira una
presentacion impecable del producto a los clientes con un costo adecuado a los estandares

normales.

4. Ingresos o Inventarios
Después de las respectivas revisiones se ingresara los productos al inventario con la
finalidad de consolidar las existencias. En esta area se cuantificara los productos

disponibles para la venta.
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5. Devolucién y Descuentos
Mediante la consolidacién de las existencias se determinara si existen cantidades
superiores a las establecidas de algunos productos, para posteriormente proceder a las
devoluciones respectivas, o bien productos defectuosos que alteren los requerimientos de
los clientes.
Asi mismo se haran las operaciones de descuentos que los proveedores han brindado en

relacion a los volimenes de compra, estos descuentos dan ventaja a la empresa y el cliente.

6. Ingreso de Compras a los sistemas de Informacion

Toda la informacién de compras sera ingresada a un sistema computarizado, con la
finalidad de facilitar su contabilizacion y manejar de forma veraz las existencias.

La base de datos que se generara en el sistema permitird adicionalmente tener datos
esenciales de todos los clientes, para el cumplimiento efectivo de la entrega de productos,

es decir se realizaran actividades de mejoramiento continuo y las entregas oportunas.

7. Almacenamiento y organizacion
En esta area se realizaran las actividades de almacenamiento y organizacion de los
productos adquiridos de acuerdo a sus linea de producto, y de esta forma aprovechar al

méaximo el espacio fisico de la bodega.

8. Pedidos de los clientes
Bajo este sistema de actividades se presentaran los pedidos de acuerdo a los requerimientos
de los clientes, los cuales son de gran importancia pues constituye la razon de las ventas,

por tal motivo se seguira el procedimiento sin descuidar el tiempo de pedido y entrega.
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Los pedidos seréan verificados con los sistemas de informacion para dar concordancia a la

totalidad de las existencias para servir oportunamente al cliente.

9. Revision de las facturas de venta
Se realizaran actividades con la finalidad de consolidad los datos de la factura con las
existencias, de esta forma ir controlando las salidas fisicas con los datos contables.
Estas actividades permitiran llevar un control continuo de las actividades de venta de la

empresa por esta razon se manejaran con especial cuidado.

10. Devolucidn y descuentos a clientes
En esta seccion se controlara y contabilizaran los descuentos realizados a los clientes como
una manera de promocionar los productos e incrementar el volumen de ventas. Se estudiara
cuidadosamente cual es el motivo de las devoluciones, con la finalidad de dar correctivos

pertinentes y oportunos, que no influencien negativamente en la rentabilidad del negocio.

11. Informe de Ventas
En relacion a las actividades de ventas diarias o semanales, se revisaran las facturas de
ventas con la finalidad de determinar el volumen total de ventas y obtener un promedio de
ventas mensuales para alcanzar la rentabilidad deseada.
La informacion de ventas y las de las compras, serviran para la elaboracion de los estados
financieros mensuales y anuales y poder evaluar la situacién econdmica y la financiera del

negocio.
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12. Inventario Fisico
La empresa realizara el inventario fisico al final e cada mes con la finalidad de conocer
cudl es el monto de las existencias al final de dicho periodo, de esta manera se conoceran
las cantidades de productos a adquirirse.
Las actividades de inventario final al comparar entre dos pedidos consecutivos, ayudaran a
conocer cual es la evolucion de las ventas, y si los movimientos (entradas y salidas), han
disminuido o aumentado y asi determinar la rotacion de inventario adecuada para el

negocio.
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CAPITULO VIII.

8. ORGANIGRAMA Y POLITICA DE RECURSOS HUMANOS
8.1.Estructura Administrativa

“La organizacién administrativa sirve para agrupar Yy estructurar todos los recursos de la
empresa, personas y equipos, para alcanzar los objetivos deseados de la mejor forma
posible. Asi el objetivo de la organizacidn es agrupar a las personas para que estas trabajen
mejor en conjunto. La organizacién existe porque el trabajo empresarial a realizarse es
imposible que los haga una sola persona. De ahi la necesidad que las personas ejecuten
diferentes actividades.”**

La estructura organizativa formal representa las relaciones entre las personas y las

funciones disefiadas por la direccion y que se presentan en el organigrama. La estructura

' Chiavenato, I. (1993). Iniciacién a la administracién general. Ed Hispanoamérica. México.
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organizativa informal la red de relaciones sociales que se basan en amistades o intereses

compartidos por los diversos miembros de la organizacion.

Al ejecutar una estrategia, los administradores deben considerar ambas estructuras, la

formal y la informal por dos razones:

1.

La ejecucion demanda la asignacion de tareas a los distintos niveles de la
organizacion y al personal de la misma.

La organizacion informal puede convertirse en una herramienta valiosa que
facilite una ejecucion exitosa.

Para optimizar el funcionamiento, se presenta el organigrama estructural de la
empresa de repuestos automotrices, “Resmaze S.A.”

Nivel Directivo: Junta de Accionistas

Nivel Ejecutivo: Gerencia General

Nivel Operativo:

Administrativo — financiero, con responsabilidad en las siguientes actividades:

Contabilidad

Compras

Facturacion

Bodega

Comercializacién, con responsabilidad en las siguientes areas:

Ventas

Promocion y publicidad

Transporte

Servicio al Cliente, con responsabilidad en las siguientes actividades:
-Servicio Mecanico

- Informes de la calidad del producto y/o servicio.
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JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS

GERENCIA GENERAL

ADMINISTRACION - FINANZAS COMERCIALIZACION SERVICIO AL CLIENTE
SERVICIO
SECRETARIA CONTABILIDAD VENTAS MECANICO
INFORMES
COMPRAS MARKETING SATISFACCION
DEL CLIENTE

BODEGA

Organigrama Estructural “Resmaze S.A”

Elaborado: Autor

8.2.Estructura Funcional

8.2.1. Junta General de Accionistas

Representa la maxima autoridad en la empresa, no tiene ninguna relacion de dependencia
funcional con los otros niveles y sus principales funciones son:
- Nombrar y remover al presidente, gerente y directores cuando la organizacion asi
lo requiera.
- Determinar lo lineamientos generales e importantes para el funcionamiento de la

organizacion
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- Analizar y revisar los balances, registros y cuentas periédicamente
- Resolver la distribucién de los beneficios, transformacion o disolucion de la

empresa.

8.2.2. Gerencia General

La gerencia general tiene dependencia jerarquica con la junta de accionistas, asi como
mantiene una dependencia jerarquica con los departamentos administrativo — financiero,
comercializacién y servicio al cliente.
- Cumplir con actividades que requieran la aplicacion de conocimientos
diversificados en administracion.
- Realizar funciones de consultoria en el &mbito superior para la administracion de
la empresa.
- Elaborar planes, dirigir proyectos y evaluar los resultados de las actividades
administrativas y financieras del negocio.
- Participar en la toma de decisiones en consenso respecto a planes de crecimiento
de la empresa.
- Establecer politicas, objetivos y estrategias, metas para desarrollar las actividades,
planes y programas comerciales de repuestos automotrices.
- Supervisar y controlar al personal.
- Administrar y organizar de forma eficiente y Optima el empleo de los recursos
materiales y econémicos.

- El gerente general es quien dirige a la empresa.

8.2.3. Area Administrativa Financiera
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Esta area tiene dependencia jerarquica con la gerencia General, y mantiene una relacion
funcional con las secciones a su cargo: Contabilidad (facturacion), Compras, Bodega.
Tiene como funciones esenciales:

- Efectuar trabajos especializados en el area administrativa de la empresa

- Efectuar consultoria tanto administrativa como financiera.

- Evaluar planes y proyectos, y medir sus resultados

- Preparar informes sobre la situacién econémica y financiera del negocio.

- Mantener un flujo de informacion administrativa financiera en coordinacion con

el &rea de comercializacion y servicio al cliente.
- Emplear herramientas técnicas de planificacion financiera que promuevan la

concesion de las metas y objetivos financieros.

8.2.4. Contabilidad (Facturacion)

Tiene relacion jerarquica con el &rea administrativa financiera. Tiene como principales
funciones:

- Elaborar estados financieros mensuales y anuales

- Realizar todo el procesos contable

- Realizar presupuestos de operacion

- Preparar flujos de caja

- Llevar y controlar la informacion de las transacciones del negocio.

- Realizar el proceso de facturacion

- Registrar facturas de entrada y salida.
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8.2.5. Compras

Tiene relacion jerdrquica con el &rea administrativa financiera y tiene dependencia
funcional con el area de contabilidad y bodega.
- Realizar la compra a proveedores nacionales e importacion de repuestos

automotrices para mantener el stock deseado.

8.2.6. Bodega

Tiene relacion jerarquica con el departamento administrativo financiero, y con las
secciones afines; sus principales funciones son:

- Controlar los inventarios

- Controlar el stock de salida y entrada de los repuestos

- Clasificacion de la mercancia de acuerdo a su genero

8.2.7. Comercializacién

Este departamento guarda relacion jerarquica y funcional con la gerencia general y con sus
secciones y actlia en coordinacion con los departamentos Administrativo — financiero y de

servicio al cliente. Tiene como funciones:

- Establecer politicas, objetivos y normas de accion para desarrollar las actividades
de comercializacion de productos, asi como la supervision y evaluacion de planes
y programas comerciales.

- Planificar, organizar y dirigir actividades de distribucién, promocién y publicidad

de productos, a nivel del sector en el cual opera, con la finalidad de cumplir los
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objetivos y metas de una forma eficiente, utilizando de la mejor forma los
recursos disponibles.
- Encargarse de la recepcion, embarque y control de los productos

- Controlar la liquidacién de fletes, impuestos y facturacion y reportes de ventas

8.2.8. Ventas

Se relaciona jerarquicamente y funcionalmente con el departamento de comercializacion,
asi como sus secciones comunes (promocion, publicidad y transporte). Tiene como
funciones:
- Ventas a nivel del sector: manejar y controlar las ventas dentro del ambito de
accion
- Direccién, control y mejoramiento del servicio al cliente, esto es servicio de

entrega oportuna, promociones y servicio postventa.

8.2.9. Marketing

Esta seccion tiene una relacion de dependencia jerarquica y funcional con sus respectivas
secciones y con el departamento de comercializacion. Tiene como principales funciones:
- Desarrollar y difundir técnicas de comunicacion persuasivas para atraer clientes.
- Seleccionar canales de comunicacién adecuados para mejorar los niveles de
ventas.
- Desarrollar programas promocidnales con la finalidad de mantener la fidelidad de

los clientes.
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8.2.10. Servicio al Cliente

Su dependencia jerarquica y funcional estd directamente relacionada con la Gerencia
General y con las secciones del servicio mecénico e informacién. Actla en coordinacion
con el departamento de comercializacion y administrativo — financiero. Tiene como

funciones principales:

- Crear estrategias de servicio, encaminadas a satisfacer las funciones mas
importantes y constantes de los clientes.

- Determinar los atributos méas importantes del servicio para satisfacer y superar las
expectativas de los clientes;

- Determinar las capacidades actuales y potenciales del negocio, es decir evaluar las

fortalezas y debilidades en materia de recursos, filosofia y prestigio.

8.2.11. Servicio Mecéanico

Tiene relacion jerarquica y funcional con el departamento de servicio al cliente y con la de

informacion, su funcion mas importante es:

- Brindar asesoria mecénica eficiente ya sea para prevencion o arreglo del vehiculo.

Informacion para la satisfaccion del cliente

Tiene relacion jerarquica con el departamento de servicio al cliente y con la seccion de
servicio mecanico, tiene como funciones:
- Estimular y capacitar a la gerencia para incorporar la voz del cliente en las
decisiones.

- Promover la prioridad de satisfaccion del cliente
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- Elaborar una base de datos que identifique a los distintos tipos de clientes
- Determinar un adecuado sistema de informacion para identificar la calidad del

servicio al cliente

CAPITULO IX

9. PLAN FINANCIERO

9.1.Inversioén Inicial

Para la puesta en marcha de la empresa de repuestos en la ciudad de Esmeraldas se debe
determinar el monto que requiere para materializarse. La inversion inicial tiene como

principales componentes: activos diferidos, activos fijos y capital de trabajo.

Activo diferido



75

Las inversiones en activos diferidos son todas aquellas que se realizan sobre activos
constituidos por los servicios o derechos adquiridos, necesarios para la puesta en marcha
del proyecto. Constituyen inversiones intangibles susceptibles de amortizar y, al igual que
la depreciacidn, afectaran el flujo de caja indirectamente por la via de una disminucion en

la renta imponible y, por tanto, de los impuestos pagaderos.

ACTIVO DIFERIDO MONTO
GASTOS DE CONSTITUCION $900
PATENTES Y PERMISOS $300
ADECUACIONES Y $500
DECORACION

GASTOS PRE OPERATIVOS $1.000
TOTAL $2.700

Elaborado: Autor

Activos Fijos

Las inversiones en activos fijos son todas aquellas que se realizan en los bienes tangibles

que se utilizaran en el proceso de transformacién de los insumos o que sirvan de apoyo a la

operacion normal del proyecto.

Resumen de inversiones de activo fijo
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MUEBLES Monto

Administracion 2.050
Comercializacion 1.050
Servicio al cliente 810
Bodega 1.070
Subtotal 4.980

MAQUINARIAY EQUIPO

Administracion 1.210

Subtotal 1.210

EQUIPOS DE COMPUTO

Administracion 2.650
Comercializacion 650
Bodega 500
Subtotal 3.800
VEHICULO 30.000
TOTAL 39.990

Elaborado: Autor

Depreciaciones y Amortizacion

A continuacion se presentan las depreciaciones de los activos fijos y la amortizacion de los
activos diferido, calculados por el método de linea recta. Estos valores son importantes en
la determinacion de las proyecciones del estado de pérdidas y ganancias y el flujo de

efectivo de la empresa.

Tabla 26
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DEPRECIACION | MONTO | % DEPRECIACION | VALOR

ES DEPRECIACIO | ANUAL RESCATE
N

MUEBLES 4980 10% 498 2490

MAQUINARIA Y 1210 10% 121 605

EQUIPO

EQUIPO DE 3800 33,33% 1266,54 1266,92

COMPUTO

VEHICULO 30000 20% 6000 0

AMORTIZACION 2700 20% 540 0

ACTIVO

DIFERIDO

TOTAL 42690 8425,54 4361,92

9.2.Capital de Trabajo

Elaborado: Autor

El capital de trabajo es la capacidad de una empresa para desarrollar sus actividades de

manera normal en el corto plazo. Puede calcularse como el excedente de los activos sobre

los pasivos de corto plazo.

El capital de trabajo permite medir el equilibrio patrimonial de la compafiia. Se trata de una

herramienta muy importante para el analisis interno de la empresa, ya que refleja una

relacion muy estrecha con las operaciones diarias del negocio.
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Capital de trabajo

RUBROS/ANOS 2012

I. COSTO DE VENTAS

Compra de repuestos $551.172,29

1. G.

ADMINISTRACION

Sueldos $ 42.636,71

Depreciaciones $ 8.425,54

Suministros y materiales $ 355,50

Servicios Basicos $1.735,20
Arriendo $ 1.000,00
TOTAL G. $54.152,95

Administrativos

1. G. VENTAS $ 905

IV. G. FINANCIEROS $12.883,36

COSTOS Y GASTOS $619.113,60

TOTALES

Elaborado: Autor

619.113,60 — 3425.54
capital de trabajo = Z6s =90

capital de trabajo = $152.672,01

El capital de trabajo total es de $152.672,01 de los cuales aproximadamente $137.793
estan destinados a la compra de los repuestos (inventarios) que requiere la empresa para

cubrir la demanda del primer trimestre.
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9.3.Monto Inversion Inicial

El total de la inversion inicial de la empresa de puesto Mazda sera de:

Inversion inicial

ACTIVO FIJO $39.990

ACTIVO DIFERIDO $2.700

CAPITAL DE TRABAJO $152.672,016

TOTAL INVERSION $195.362,016

Elaborado: Autor

Al ser una Sociedad Andnima el financiamiento de esta inversion se hara una parte con
financiamiento de los propios accionistas, que correspondera a todos activos diferidos y
fijos y otros gastos que ascienden en total a USD $ 50.000,y la diferencia $145.362,016se

realizara un crédito con la CFN.

Amortizacion del Préstamo

Para la creacion de la empresa de repuestos y accesorios “Resmaze S.A.” se accedera a un
crédito otorgado por la Corporacion financiera Nacional con el 10% de interés, a 5 afios
plazo y el pago se lo realizard de forma mensual, el crédito solo incluye el capital de

trabajo.

Préstamo 145.362

Tasa efectiva mensual 0,007974

Numero de periodos 60




El valor de pago se calcula con la siguiente formula

P AGO DEUDA =i
T 1-{14+im
145.362 = 0,007974
PAGO =

T 1-—{1+4+0,007974)° 60

PAGO = 3.057,77

Tabla de amortizacion ver ANEXO

9.4.Proyeccion Costos y Gastos

80

Los costos de los distintos tipos de repuestos, fueron proporcionados por el area financiera

de Ecuamotors, que es un concesionario de autorizado de Mazda. Debido a la gran

variedad de repuestos estos dependiendo del tipo pueden varias desde alrededor de $ 1

ddlar a cientos de délares. A continuacién se muestran los costos promedio de los distintos

segmentos de repuestos:

Proyeccidn de costos

SEGMENTO COSTO COST | COST | COST | COST | COST | COST

PROMEDI | O O O O @) O

@) 2011 2012 2013 2014 2015 2016
ACCESORIOS 39,10 | 39,10 | 41,44 | 4393 | 46,56| 49,36| 52,32
COLISION 86,45 | 86,45| 91,63| 97,13 | 102,96 | 109,14 | 115,68
DESGASTE 40,20 | 40,20 | 42,61 | 4516| 47,87| 50,75| 53,79
ELECTRICOS 5,44 5,44 5,77 6,11 6,48 6,87 7,28
MANTENIMIEN 2939 | 2939| 31,15 33,02| 3500, 37,10| 3933
TO
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Elaborado: Autor
En funcion de los volimenes de demanda de repuestos en la provincia de Esmeraldas, la
proyeccién de los costos en la adquisicion de repuestos para los futuros 5 afios en los

distintos segmentos es:

Proyeccion de Costos

ACCESORIOS S 10.070,17 | S 11.552,94|$ 13.270,50 | $ 15.251,30| S 17.526,65
COLISION S 154.674,81] S 177.747,74| S 204.165,14 | S 234.640,62 | S 269.657,73
DESGASTE S 215.678,39| $ 247.858,86 | S 284.800,13 | S 327.210,41|$ 375.997,64
ELECTRICOS S 32.262,85| S 37.071,94 | S 42.594,71|$ 48.942,12|$ 56.240,09
MANTENIMIENTO S 138.486,07 | S 159.129,31| $ 182.845,06 | S 210.095,40 | S 241.412,78
total S 551.172,29] $ 633.360,79 | S 727.675,54|S 836.139,84| S 960.834,90

Elaborado: Autor

Suministros y Materiales

Servicios Basicos

DESCRIPCION UNIDAD | CONSUMO COSTO TOTAL TOTAL
MENSUAL | UNITARIO | MENSUAL | ANUAL

Agua m® 30 0,27 8,1 97,2
Energia eléctrica Kw/h 200 0,09 18 216
Telefono (Fijo vy Min 240 0,15 36 432
celular)
internet kbyte 1000 0,03 30 360
Combustible galones 25 2,1 52,5 630
Seguros ( 5% Activos | Dolares 166,625 1999,5
Fijos)
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TOTAL 311,225 3734,7

Elaborado: Autor

v 6 % de incremento para los rubros de materia prima, suministros de oficina,
servicios complementarios y publicidad, ya que estos son susceptibles al indice
inflacionario que actualmente se man