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RESUMEN

El presente plan de negocios analiza la factibilidad de crear Auto Oil Service con el
fin de proveer servicios de cambio de aceite a domicilio en la ciudad de Quito, para los
segmentos socioeconémicos medio, medio alto.

En la ciudad de Quito los empleados ocupados plenos son alrededor de 465.600
habitantes que representan un mercado potencial de $ 16.963.200 al afio, considerando un
supuesto de $36,48 por costo de servicio, se aspira captar el 2% durante el primer afio; que
representaria un ingreso estimado de $339.000 por ventas.

Para alcanzar ventaja competitiva en el negocio se utilizard una estrategia de
diferenciacion con atencion personalizada, equipo humano capacitado y un proceso de
manejo de servicio para atender las necesidades no satisfechas por el sector.

El proyecto evidencia una atractiva oportunidad de inversion ya que el analisis del
flujo proyectado a cinco afios, genera un valor presente neto positivo que sustenta la
rentabilidad esperada.



ABSTRACT

This business plan analyzes the feasibility of creating Auto Oil Service in order to
provide oil change services at home in the city of Quito, for income segments, medium and
medium high.

In Quito employees busy full are about 465,600 habitants represent a potential $
16,963,200 a year market, considering an assumed cost of $ 36.48 per service, hopes to
capture 2% during the first year; that would represent an estimated income of $ 339.000
per sales.

To achieve competitive advantage in business, will be used differentiation strategy
with personal attention, skilled workforce and service management process to address the
unmet needs of the sector.

The project evidence an attractive investment opportunity as the analysis of 5-year
projected flow generates a positive net present value underpinning the expected return.
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CAPITULO 1: Analisis del Macro Entorno
1.1. Tendencias del Macro Entorno

Existen tres tendencias que alientan la creacion de un negocio de servicios de cambio de
aceite a domicilio en la ciudad de Quito: a) el incremento del parque automotriz en la
ciudad; b) el incremento del gasto por mantenimiento vehicular; y, c) el incremento del
poder adquisitivo de los ecuatorianos.

“El Consejal presidente de la Comision de Movilidad asevero6 que actualmente el
estimado del parque vehicular quitefio asciende a 470 mil unidades, pero se estima que
hasta finales de afio la cifra superara las 500 mil unidades” (Diario la Hora octubre 2012).

Segun lo confirmado por las Asociacion de empresas automotrices del Ecuador
(Aeade) la venta de vehiculos en el afio 2013 fue de 113.940 unidades, la provincia que
mas compré vehiculos fue Pichincha con el 41%, seguido de Guayas (27%) y Tungurahua
(7%). Pese a que Guayas es la provincia con mas habitantes en Ecuador ocupa el segundo
lugar en venta de vehiculos, Chevrolet fue la marca con mayor nimero de unidades
vendidas en el mercado ecuatoriano el afio pasado con 50.195 unidades (44,1%), seguido
de Kia con 12 300 unidades (10,8%); Hyundai con 9 629 unidades (8,5%); Nissan con 6
576 (5,8%) y Toyota con 6 425 unidades (5,6%). De ahi le siguen las marcas Ford, Hino,
Renault, Volkswagen, Great Wall y Cherry entre otras. (EI Comercio, enero 2014).

“Los costos del cambio de aceite también crecieron de manera importante, en 16,08
puntos. El indice de este articulo subi6 de 188,29 a 204,37. Esto significa un incremento de
8,54%. EIl IPC de la bateria para automovil, en cambio, aumentd de 172,36 a 193,09, que

equivale a 20,73 puntos mads, que significa 12% mas”.

Los lubricantes y aditivos son entre los articulos que mas han incidido en el bolsillo

de los propietarios de autos. Jorge Lopez, taxista, por ejemplo, indico que “es un producto
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que debemos cambiar constantemente porque es obligatorio, sino se dafia el vehiculo y mas
en mi caso; como recorro el carro bastante, el cambio de aceite es frecuente y si ha subido:

antes pagaba unos 15 dolares y ahora no se encuentra en menos de 26 dolares”.

“De hecho, Patricio Sarabia, vendedor del almacén Repuestos Americanos, sefiald
que los productos que mas se han elevado son los aceites y liquido de frenos” (Diario la
Hora 2011).

Finalmente el poder adquisitivo de la poblacion ecuatoriana se ha incrementado en los
ultimos afios, pues las remuneraciones totales (sueldos y salarios) de los trabajadores,
registran una variacion del 10,15% para el periodo diciembre 2011 y noviembre 2012. “En
cuanto a los indicadores de sus componentes, los indices de sueldos para el periodo de
estudio presentan un incremento de 27.1 puntos lo que equivale a una variacion del
8.57%. A su vez, el indice de salarios registra un incremento de 37.2 puntos lo que
representa una variacion de 15.20%. Si se toma en cuenta el incremento absoluto de los
indices, la variable salarios es la de mayor incidencia en el crecimiento del indice general
de remuneraciones de los trabajadores” segun informe ejecutivo de remuneraciones (Inec,
2011).

1.2. Analisis Sectorial

Para estimar la rentabilidad promedio en el largo plazo del sector de servicios de
mantenimiento de vehiculos en la ciudad de Quito, se aplicara el modelo de las cinco

fuerzas de Porter (Porter, 1980). El grafico 1 resume el analisis sectorial.
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Figura 1. Fuerzas sectoriales

El analisis sectorial indica que si no se encuentra una estrategia innovadora a largo
plazo en el sector de servicios de mantenimiento de vehiculos en la ciudad de Quito,
dificilmente superara el costo de oportunidad del capital, debido a que tiene tres fuerzas
contrarias a la rentabilidad: amenaza de ingreso de nuevos competidores, rivalidad entre
competidores y productos sustitutos.

El anélisis a profundidad se presenta en el Anexo 1.

1.3. Analisis de la Competencia.

Para el analisis de la competencia se realizaron veinte encuestas que comprenden dos
preguntas abiertas detalladas en el anexo 2, las mismas que fueron realizadas en el sector
de la Carolina, Gonzalez Suarez y Centro Comercial el Condado con el objeto de conocer

los lugares de preferencia de los usuarios para realizar el cambio de aceite de su vehiculo.
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Figura 2. Analisis de la competencia
El anélisis de los resultados sugiere que los competidores del sector se pueden
clasificar bajo dos variables: 1) servicio personalizado, el mismo que ayudara al usuario a
mantener un chequeo y control permanente del cambio de aceite de su vehiculo para
mantenerlo en perfectas condiciones, y; 2) precio, que es la disposicion a pagar por un

servicio diferenciado y personalizado segun las necesidades del usuario.
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CAPITULO 2: Oportunidad de Negocio

2.1. Detallar el volumen del negocio en el que se esta ingresando
Volumetria

Para determinar la volumetria del proyecto se realizara la segmentacion del mercado.
Segun las estadisticas del (Inec, 2011) la poblacion total en el Ecuador es de 15°858.753,
de las cuales se tomaré la poblacién de la ciudad de Quito 2.458.900 habitantes, y a su vez
la Poblacién Econémicamente Activa (PEA) que consta de 776.000 y como dato final a la
poblacion de empleados plenos ocupados en la ciudad de Quito 465.600 segun cifras de la

Céamara de Comercio de Guayaquil (marzo, 2013).

Poblacidn total 15.858.753
Poblacién Cantén Quito 2.458.900
PEA en Quito 776.000
Empleados ocupados plenos

(60%) en Quito 465.600
Mercado Objetivo (2%) 9.312

Tabla 1. Célculo Volumetria
En base al anélisis realizado se puede estimar que el tamafio del mercado potencial
es de 9.312 cambios de aceite anuales tomando en cuenta el 2% de la poblacién de
empleados ocupados plenos. Esta cifra es similar si tomamos en cuenta el nimero de

vehiculos que circulan en la ciudad de Quito que son aproximadamente 450.000 mil

unidades.
Producto Cambio de aceite filtro y lavado express
Medida Unidades

Ventas anuales esperadas 9.312

Precio Promedio 39,00

Ventas anuales esperadas | 363.168,00
Tabla 2. Célculo tamafio de mercado
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2.2. Disefio de la Investigacion de Mercado

En este capitulo se determinara la oportunidad de negocio de crear una empresa que
brinde servicios de cambio de aceite a domicilio en la ciudad de Quito, el objetivo es
proporcionar un servicio diferente a los tradicionales que son las nicas alternativas que se
ofertan como opciones en servicio de cambio de aceite.

En la ultima década las personas trabajan largas jornadas, tienen compromisos
sociales, recreativos con amigos y familiares, que no les permiten cumplir con el cambio
de aceite oportunamente; siendo el motor del vehiculo una pieza esencial para alargar su
vida atil y su precio en el mercado.

El segmento objetivo al que esta dirigido es la poblacion de ingresos econémicos medio
y medio—alto, para lo cual la fuente de informacion en la presente investigacion fue
escogida en distintos sectores de la ciudad, Esta investigacién nos ayudara a conocer a
profundidad al futuro consumidor del servicio, la tendencia de mercado, sus motivaciones,
prioridades y su disposicién a pagar por un servicio personalizado.

Para el desarrollo del proyecto se utilizaran dos técnicas de investigacién: método
cualitativo y cuantitativo con la finalidad de identificar las oportunidades de negocio para
ingresar en este sector.

2.3. Realizacién de la Investigacion de Mercado
Analisis Cualitativo: Para este tipo de andlisis se realizé un focus group de seis personas
con distintos niveles socioeconomicos y edades (Anexo 8), lo que permitio determinar los

siguientes puntos.
e Definir el Insight del servicio
e Conocer la frecuencia de cambio de aceite del vehiculo
e Determinar la intension de uso del servicio

e Conocer a los sustitutos del servicio
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Insight

Por el cambio de aceite de tu vehiculo a domicilio, te obsequiamos tiempo para
compartir con tu familia y realizar actividades recreativas “disfratalo”
Frecuencia de cambio de aceite

Con respecto a la frecuencia de cambio de aceite, cinco de seis personas no
cambian regularmente el aceite de su motor, los principales factores son el tiempo y la
recordacion del kilometraje en el que deben realizar su cambio; son personas que tienen
una vida laboral y social muy activa.
Intension de uso del servicio

Los participantes se mostraron muy interesados en el nuevo servicio de cambio
aceite a domicilio, estarian dispuestos a utilizarlo porque les ayudaria a mantener un
chequeo permanente y personalizado de su vehiculo que a futuro se notaria reflejado en la
vida atil del motor y en valor comercial cuando el mismo sea vendido.
Conocer a los sustitutos del servicio

Conocer a los sustitutos del servicio es muy importante, puesto que los precios de
otros servicios sustitutos como los que ofrecen en los concesionarios y lubricadoras
podrian ofertar servicios similares al nuestro, por lo tanto el proyecto tiene que
diferenciarse en el servicio personalizado, con la finalidad de que la demanda no se vea
afectada por la competencia.
Anélisis Cuantitativo: El analisis de mercado se realizo a través de encuestas de una
poblacion orientativa de veinte personas en los sectores donde se concentra la poblacion
del segmento objetivo a un nivel socio econdomico medio, medio-alto como: la Carolina,

Gonzales Suarez y el Condado.
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Se realizaron preguntas abiertas y cerradas con la finalidad de conocer los gustos y
preferencias de los futuros consumidores del servicio. EI modelo de la encuesta se
encuentra en el anexo 6.

2.4. Resultados de la Investigacion de Mercado

En esta seccion se analizara los resultados obtenidos de la tabulacion de los datos
proporcionados por la muestra representativa de veinte personas con el objeto de entender
al mercado.

1.¢Indique el taller de mantenimiento que usted utiliza para realizar su cambio de
aceite?

Respuesta Porcentaje
Concesionario de su vehiculo 25%
Centro profesional de lubricacion 25%
Lubricadora conocida 75%
Total 100%

Concesionario de su
vehiculo

25%

m Centro profesional de

75% S
lubricacion

Lubricadora conocida

El 75% de las personas encuestadas realizan el cambio de aceite del vehiculo en
una lubricadora conocida, el 25% lo realizan en un centro profesional de lubricacion vy el

otro 25% en un taller del concesionario del vehiculo.
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2.¢Queé clase de servicio usa frecuentemente en un centro de mantenimiento
automotriz?

Respuesta Porcentaje
Cambio de aceite y filtros 50%
Lavado express 13%
Lavado completo 38%
Total 100%

Cambiode aceite y
38% filtros

r——lﬂa;” 50% Lavado Express
0

Lavado Completo

Los servicios que los usuarios utilizan con mayor frecuencia son el cambio de aceite y
filtro en un 50% seguido por el lavado completo en un 38% y por ultimo el lavado express
con un 13%.

3.:Si le ofrecen un servicio de cambio de aceite a domicilio lo utilizaria?

Respuesta Porcentaje
Si 75%
No 25%
Total 100%

W Si

No

El 75% de las personas encuestadas si utilizarian los servicios de cambio de aceite a

domicilio y solo el 25% no lo haria, por temas de seguridad y confianza.
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4.¢;Queé dias y en donde prefiere realizar el cambio de aceite a su vehiculo?

Respuesta Porcentaje
De lunes a viernes 55%
Fines de semana 45%
Total 100%

® Delunes a viernes

Fines de semana

Las personas que prefieren realizar su cambio de aceite de lunes a viernes son el
55% Yy fines de semana el 45% dependiendo del lugar que se encuentren ubicadas las

personas, escogen entre semana o fines de semana son muy flexibles.

Respuesta Porcentaje
En un taller cerca del trabajo 35%
En un taller cerca del domicilio 65%
Total 100%

W En un taller cerca del
trabajo

En un taller cerca del
domicilio

Con respecto a la pregunta donde prefiere realizar su cambio de aceite un 65%

escogio en un lugar cerca al trabajo y un 35% en un lugar cerca al domicilio.
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5.¢,Con que frecuencia realiza usted el cambio de aceite de su vehiculo?

Respuesta Porcentaje
Una vez al mes 45%
Cada 2 meses 40%
Cada 3 meses 10%
Otros 5%
Total 100%
10%| 5%

Unavez al mes

40% 45% Cada 2 meses

Cada 3 meses

. Otros

Con respecto a la frecuencia de cambio de aceite un 45% de las personas
encuestadas lo realizan una vez al mes, seguido del 40% que lo realizan cada 2 meses; y en
un menor porcentaje el 10% y 5% respectivamente lo realizan cada 3 meses u otros, lo que
significa que por lo menos una vez mensual el posible consumidor utilizaria nuestro
servicio.

6.¢Del 1 al 5 (1 menor puntaje y 5 mayor puntaje) cuan importante es para usted es?

Respuesta Porcentaje
Atencion personalizada 27%
Calidad del producto 22%
Precio 14%
Servicio 27%
Garantia 11%
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Atencion
personalizada
Calidad del producto

11%

27% 27%
M Precio

Servicio

Garantia

Entre los puntos mas importantes y con mayor porcentaje de aceptacion se encuentra
la atencion personalizada, el servicio y la calidad de los productos lo que quiere decir que

nuestra estrategia de mercados debe ser a través de un factor diferenciador y no por precio.

7.¢, En el cambio de aceite que realiza a su vehiculo que marcas prefiere?

Respuesta Porcentaje
Shell 16%
Mobil 24%
Pennzoil 4%
Golden bear 4%
Havoline 8%
Castrol 20%
Valvoline 24%
Otro 0%
Total 100%
B Shell
H Mobil
B Pennzoil
Golden bear
Havoline
m Castrol
Valvoline
B Otro
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Existe mucha variedad para escoger los insumos, los aceites de mayor aceptacion
son Mobil con un 24%, Havoline con un 24%, Castrol con un 20% y Shell con un 16%,
con menor aceptacion se encuentran las marca Pennzoil, Golden bear.

8.¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por el servicio a domicilio de cambio de aceite
incluido mano de obra, aceite filtro y lavado express?

Respuesta Porcentaje
De $32 a $36 40%
De $37 a $40 55%
De $41 a $44 5%
Total 100%
5%
DeS32 a$36
S5% 40% De $37a $40
- De S41a 544

El 55% de los encuestados prefirieron un precio medio de 37 a 40 dolares y el 40%
un precio de 32 a 36 ddlares, lo que nos permitira determinar el precio de nuestro servicio.
9.¢Qué otro servicio le interesaria recibir a domicilio para su vehiculo?

Con el proposito de conocer otras necesidades del cliente se planteo esta pregunta,
y las respuestas fueron las siguientes: gasolina express, cambio y parchado de llantas,
ABC, pulido, cambio de bujias, revision de frenos, limpieza de asientos y tapiceria.

Esta informacion nos da una idea de las necesidades del mercado y la oportunidad

gue existe para que la empresa pueda incorporar a mediano o largo plazo nuevos servicios

personalizados a domicilio.
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CAPITULO 3: Definicion Estratégica

3.1. Estrategia Genérica

Basado en la investigacion de mercado realizada en el capitulo anterior se puede
destacar factores relevantes que los usuarios valoran al momento de escoger un servicio de
cambio de aceite, como es la atencion personalizada y el servicio a tiempo que les
ayudaria a mantener un chequeo permanente de su vehiculo, que a futuro se notaria
reflejado en la vida Util del motor y en valor comercial cuando el mismo sea vendido,
constituyéndose en una ventaja competitiva frente a la competencia; la calidad es otro
diferenciador puesto que los insumos como el aceite seran de marcas reconocidas que
garanticen la calidad del producto (Anexo 6 pregunta 6), Otros prestadores de servicio
trabajan con aceites de pipa que no rinden en tiempo de kilometraje rodado.

La estrategia mediante la cual se pretende alcanzar una ventaja competitiva para el
presente plan de negocio es la estrategia de diferenciacion en servicio tomando en cuenta
que la disposicién a pagar por parte de los usuarios es de 39,00 ddlares; por lo que se dara
atencion personalizada a las necesidades no satisfechas por el sector, mitigando asi el
riesgo que la competencia con una estrategia de liderazgo en costos supere la estratega de
diferenciacion presentada en el proyecto.

En el Ecuador todavia no se ha desarrollado con mayor fuerza el servicio a domicilio
en el sector automotriz, segun la revista Emprendedores ( Mayo, 2011) Chile con la
franquicia Ecowash es una de las empresas mas rentables dentro de la categoria de
servicios para vehiculos, con lo que se puede concluir que la tendencia a largo plazo es
utilizar los servicios personalizados en donde los usuarios no tengan que desplazarse de un
lugar a otro, cero filas, cero molestias y una empresa especializada se encargue de velar

por el estado de su vehiculo.
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3.2. Posicionamiento Estratégico

En el capitulo 1 se identifico las fuerzas sectoriales contrarias a la rentabilidad en el
largo plazo como son: La amenaza de productos sustitutos, en mediano grado la amenaza
de ingreso de nuevos competidores y rivalidad entre competidores, para lo cual es
necesario disefiar una estrategia que contrarreste las fuerzas contrarias para que el negocio
pueda alcanzar ventaja competitiva.

Con la aparicion de productos sustitutos el proyecto deberd ampararse en el atributo de
servicio personalizado a domicilio con el cual el usuario y/o cliente no debera desplazarse
largas distancias, no tendra que hacer fila para ser atendido y dispondré de ese tiempo para
disfrutar con su familia mientras el servicio exclusivo se encarga de todo. Con lo cual se
debe conseguir la lealtad del cliente y usuario.

La amenaza de ingreso de nuevos competidores es mediano por un lado los grandes
concesionarios pese a la gran infraestructura que tienen no han logrado incursionar en el
servicio a domicilio porque son talleres especializados para mantenimiento y reparacion de
vehiculos nuevos y usados y el cambio de aceite es solo un servicio agregado al giro de su
negocio, las lubricadoras al ser instaladas empiricamente por sus propietarios no cuentan
con un nivel de control de gastos e ingresos que les permita conocer cuanto ganan y cuanto
podrian volver a invertir en su negocio no estarian dispuestas a cambiar la forma de trabajo
en un corto o mediano plazo. Ante esta situacion y para obtener una cuota de mercado se
debe conseguir los clientes y usuarios de los competidores.

Otra fuerza contraria a la rentabilidad es la rivalidad entre competidores. La mayor
competencia se encuentran en lubricadoras y talleres especializados, sin embargo no ha
proliferado un servicio de cambio de aceite a domicilio por la guerra de precios que se

puede ver en el mercado y no todos los propietarios estarian dispuestos a invertir.
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Es muy facil que una empresa establecida en el mercado pueda incursionar en el
servicio personalizado de cambio de aceite a domicilio porque la inversion es baja. El
gobierno juega un papel muy importante para limitar el acceso a servicios pues
constantemente esta cambiando la normativa en temas de seguridad ocupacional,
ambientales y contaminacion. Estos factores reflejan grado de rivalidad mediano en el
sector que se lo puede contrarrestar con la atencion personalizada.

3.3. Recursos y Capacidades Distintivas

Se dice que una empresa alcanza ventaja competitiva cuando obtiene rendimientos
superiores (Porter, 1980); es decir, cuando la rentabilidad de una empresa excede el
costo de oportunidad de los recursos empleados para la provisién de su bien o servicio
(Noboa F. 2006).

“La Planeacion Estratégica del Marketing es definir con objetividad los recursos con
los que cuento y con mayor objetividad, los recursos con los que cuenta la competencia.
De ese andlisis dependeran las acciones que tomaré para tener éxito.” (Jaramillo N. 2011).

El presente plan de negocios identifica como recursos estratégico a las distintas marcas
proveedoras de aceites y filtros; mientras que la capacidad estratégica es la diferenciacion
en los servicios de mantenimiento de vehiculos que prestara la empresa a los usuarios, los
mismos que se veran reflejados en la atencion personalizada y el servicio de entrega a
tiempo en cada uno de sus cambios de aceite.

Nuestro servicio ayudara a mantener un chequeo permanente de su vehiculo, que a
futuro se notara reflejado en la vida atil del motor y en valor comercial cuando el mismo
sea vendido, constituyéndose en una ventaja competitiva frente a la competencia al contar

con un historial de mantenimiento.
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La calidad es otro diferenciador puesto que los insumos como el aceite seran de
marcas reconocidas que garanticen la calidad y el abastecimiento oportuno del producto.

Contaremos con un local ubicado en el sector norte de Quito que funcionard como
oficinas y centro de acopio del los insumos equipos, herramientas y materia prima que
facilitard la coordinacion de la logistica y distribucion del servicio de mantenimiento en
la ciudad de Quito.

Para garantizar la entrega del servicio a tiempo como medio de transporte se dispondra
de camionetas VANs totalmente equipadas, para realizar el trabajo en un promedio de 30

minutos por cliente.

3.4. Organigrama Inicial y Equipo de Trabajo

Se ha escogido trabajar con un organigrama funcional, ya que el manejo
administrativo, financiero y operativo se encuentra dividido por departamentos especificos
que abarcan las funciones mas criticas dentro de la cadena de valor. La definicion de roles

y funciones consta en el anexo 8.

Gerente General

Jefe de Marketing

y Ventas Jefe Operativo

Servicio al cliente Mantenimiento y
Facturacion lavado

Figura 3. Organigrama inicial
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El presente organigrama cuenta con un Gerente General con amplia experiencia en
Administracion de Empresas que es el autor del presente plan de trabajo (Hoja de vida
Anexo 9). Dentro de cada una de las jefaturas se colocaran a personas con experiencia y

conocimiento del mercado que se enfoquen a los objetivos estratégicos del negocio.



CAPITULO 4: Plan Comercial

29

A continuacion se describe el plan comercial propuesto para el presente plan de

negocio que comprenden el analisis de variables como: precio, producto, plaza, promocién

y publicidad; con la finalidad de determinar la influencia sobre la demanda de los

servicios de mantenimiento de vehiculos en la ciudad de Quito.

4.1. Precio

De acuerdo al analisis cuantitativo realizado en el capitulo 2, una de las variables

consideradas fue el precio (a productos iguales precios iguales), para nuestro caso por

tratarse de un servicio con un factor diferenciador se tomo en cuenta un margen del (20%

mas) con respecto a los precios establecidos en el mercado, tomando en cuenta que el 55%

de los encuestados estan dispuestos a pagar por el servicio de 37 a 40 dolares (anexo 11).

Con respecto a la descripcion y precio del servicio lo podemos encontrar en el

siguiente cuadro.

Detalle de precio por servicio de cambio de aceite a domicilio

11/4 1172
Servicio Descripcién del servicio 1 galén galon galon
Tipo de combo Combol Combo2 | Combo3
Mercado Potencial 9.312
Particiapacion del mercado 60% 20% 20%
Precio de venta del servicio 30,00 38,40 54,00
Valor estimado de venta 5587 | 1.86240| 1.86240
Venta por tipo de combo 167.616 71516 | 100.570
Precio promedio 3648
* Lavado y secado de carroceria
* Limpieza de aros y llantas
* Limpieza de vidrios
Cambio de aceite + * Limpieza y brillo de panel
lavado de vehiculo * Aspirado interno
* Chequeo y reposicion de: agua en plumas,
radiador (refrigerante), liquido de frenos e
hidratlico
Precio promedio 36,48 USD

** Precios no incluyen IVA

Tabla 3. Detalle de precio por servicio
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4.2. Producto

En el presente plan de negocio el producto que se vendera es un servicio de
conveniencia en donde el nivel de diferenciacion, involucramiento y el precio es mayor,
para nuestro caso el servicio brindado sera con atencion personalizada esto quiere decir
que se llenara una ficha de control con cada cambio de aceite y se realizara el seguimiento
para su préximo mantenimiento; con el propdsito de conseguir la fidelidad de los clientes
y usuarios.

4.3. Plaza

La cobertura del servicio de mantenimiento de vehiculos abarcara los siguientes

barrios: La Carolina, Gonzalez Suarez y el Condado en la ciudad de Quito en donde estan
ubicados nuestros potenciales clientes y usuarios del sector de servicios de mantenimiento
de vehiculos, por lo que se abrira un local que funcionard como oficinas administrativas y
centro de acopio de insumos y materia prima indispensables para el giro del negocio.

Los servicios de cambio de aceite seran agendados por el area de servicio al cliente y
dirigidos al Jefe Operativo para la coordinacion de entrega del servicio a los clientes y
usuarios en los distintos sectores de la ciudad de Quito.

4.4. Promocion

Con la finalidad de atraer la atencion de los potenciales clientes y usuarios se
realizard una estrategia promocional a través descuentos especiales a los usuarios que nos
presenten nuevos clientes, contaremos con elementos de merchandising como:
ambientales, franelas, esferograficos y llaveros que seran entregados a los usuarios por
cada cambio de aceite, esto significa que cada mes se entregara un obsequio diferente; con

la finalidad de generar recordacion del servicio.
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4.5. Publicidad
Los medios de publicidad utilizados seran hojas volantes, afiches, publicidad
rodante, alianzas y convenio con distintas empresas que dispongan de flota de vehiculos,
pagina web, envio de correos electronicos dandoles a conocer a los potenciales usuarios
un nuevo servicio en mantenimiento vehicular.

4.6. Otros

Copy Strategy

Frase de Posicionamiento: “Auto Oil Service” el mantenimiento con expertos.

Rol de la publicidad

Usuario: Convencer a los usuarios de los barrios la Carolina, Gonzalez Suarez y
El Condado, que al utilizar el servicio de mantenimiento a domicilio que “Auto Qil
Service” se olvida de largas filas y tiempo de espera para ser atendido.

Cliente: Convencer a las pequefias, medianas y grandes empresas que cuentan con
flota de vehiculos, que el servicio a domicilio que “Auto Oil Service” ofrece, les permite
ahorrar tiempo a sus colaboradores al desplazarse hasta el centro de mantenimiento por un
cambio de aceite, el mismo que puede ser invertido en la productividad de la compafiia.

Por qué utilizar los servicios de “Auto Oil Service” porque es la solucion para que
usted se olvide de largas files, disponga de tiempo para ser utilizado en beneficio de usted
y sus colaboradores.

Grupo comprador

Usuario: Propietarios de vehiculos ubicados en los barrios: La Carolina, Gonzalez
Suéarez y El Condado en la ciudad de Quito.
Cliente: Pequefias, medianas y grandes empresas con flota de vehiculos ubicadas

en los barrios: La Carolina, Gonzélez Suarez y El Condado en la ciudad de Quito.
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Grupo decisor: Empresas y propietarios de vehiculos ubicados en los barrios la
Carolina, Gonzalez Suarez y El Condado.
Grupo influyente: Empresarios, socios, comparfieros de trabajo, amigos y familiares.
Grupo usuario: Hombres y mujeres que no disponen de tiempo para dedicarle al
mantenimiento de sus vehiculos.
Promesa bésica
Usuario: Se acabaron las filas de espera.
Cliente: Ahorra tiempo a tu empresa.
Reason Why?: “Auto Oil Service” La experiencia que tenemos nos hace expertos en
mantenimiento automotriz.
Slogan: “Auto Oil Service” Que tu tiempo libre siga siendo libre, y tu auto listo.
Logotipo: La idea es transmitir al cliente y usuario del servicio una imagen ejecutiva y

profesional.

Auto cil Service

El{ mantenimiento donde nos digas
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CAPITULO 5: Plan de Operaciones
5.1. Plantas de fabricacion y Logistica

En el andlisis de del plan de operaciones se determinara la forma y los recursos
necesarios para brindar un servicio de cambio de aceite a domicilio personalizado. El
centro de operaciones funcionara en el sector norte barrio el Eden, donde funcionara
las oficinas y el centro de acopio de materia prima, materiales de limpieza, se utilizara
toda el area disponible, dandole uso al espacio en funcién de la secuencia de procesos y
la funcionalidad de los mismos.

Todos los dias los vehiculos VANS se dirigiran a los sectores de trabajo
establecidas por el Jefe operativo cumpliendo asi la ruta establecida de acuerdo a la cita
que tenga con cada cliente. EIl personal que dara el servicio de cambio de aceite esta
capacitado para brindar un servicio con atencion personalizado, al final del servicio
entregara una copia de la hoja del servicio con los chequeos realizados y su proximo
cambio de aceite, el mismo reporte sera entregado en oficinas para que servicio al
cliente actualice la ficha del usuario o cliente y realice el seguimiento del
mantenimiento del vehiculo.

Considerando para el analisis la matriz producto — proceso (Hayes & Wheelwright
1979), el presente proyecto se encontraria en el primer cuadrante, es decir: producto

de bajo volumen y proceso bajo orden de trabajo.



Product-Process Matrix
Matching major stages of product & process life cycles™

Product Structure & Product Life Cyele Stage

R, I Low velume- | I Multiple IT Fewmajor IV High
I;:';;’_ebf ?flﬁ"tpue low | products, low : 1:>ro<:1uc:ts,higherI vaolume- high
&5 1R U standardization, | volume | wolume | standardizati on,
Cycle Stage eneofakind | | | commodities

I Jumbled flow ' '
(ob shop) Primer

cuadrante |
|

_______________ em—————e
I Discennected |
line flow Heavy |
(batch) Eqipment :
|

T Connected
line flow
{assembly line)

IV, Continuous
flowe

Automobile
Assembly

| |
| |
| | Sugar
: : Befinery
| |

Es decir producto
de bajo volumen
y proceso bajo
orden de trabajo

* Adaptedfrom Hayes & Wheelwright, Exhibit 1, p. 135

Figura 4. Matriz Producto-Proceso
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Conforme se consolide el negocio y aumente el volumen la empresa se ira ubicando en

el segundo cuadrante.

5.2. Manejo de flujos de produccion e inventarios

Para entender los procesos de la empresa se utilizara el concepto de Cadena de

Valor de Porter (2002)

La cadena de valor empresarial, o cadena de valor, es un modelo tedrico que

permite describir el desarrollo de las actividades de una organizacion empresarial

generando valor al cliente final, descrito y popularizado por Michael Porter en su

obra Competitive Advantage: Creating and Sustaining Superior Performance (1985).

La cadena de valor propuesta para la empresa se presenta en al siguiente figura.


http://es.wikipedia.org/wiki/Michael_Porter

anexo 12, los mismos que permiten identificar el proceso durante toda la cadena para

Actividades

Estratégicas

Planificacién estrategica

Convencer aclientes y usuarios

Prestacion §
Ventade |Coordinacién|delservicioa|| Evaluacidn oy
Negocio servicio del servicio | domicilio | delservicio | &
Administracion de recursos humanos
Apoyo [Gestion contable y financiera

Tabla 4. Cadena de valor
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El flujo de la operacidn del servicio de mantenimiento a domicilio se presente en el

garantizar el servicio personalizado que debemos entregar al usuario o cliente, y al mismo

tiempo identificar procesos de mejora y tomar las acciones correctivas de forma inmediata,

manteniendo asi el nivel de servicio y la confianza de nuestros usuarios.

Con la finalidad de mantener un adecuado manejo de inventarios se establecen las

siguientes politicas:

El minimo stock de inventario seré& para dos dias de trabajo.

Las compras de inventario se realizaran mensualmente.
Las materias primas de mayor uso y de corta expira deben salir primero.

Semanalmente se revisara el stock poniendo énfasis a los productos de mayor

rotacion.

El modelo de manejo de inventarios sera a través del sistema Fifo o Peps (primeras

entradas primeras salidas).

EL sistema de contabilizacidn de inventarios sera a través de método promedio

ponderado.



36

Con las politicas indicadas se lograra optimizar los tiempos de reposicion de
inventario, con lo cual estamos asegurando el servicio oportuno al usuario, el detalle
del inventario lo podemos ver en el anexo 13.

5.3. Gestion de Calidad

Se refiere a lograr el cumplimiento del requerimiento y las exigencias del usuario,
para nuestro caso esta directamente relacionado con el tiempo del lavado que es
aproximadamente 30 minutos por auto, para los cual el personal con el que se cuente
juega un papel muy importante por lo que se debe promover el recurso humano con el
compromiso de la calidad que afecta a toda la actividad de la empresa.

Se controlara a través del indicador satisfaccion del servicio, a fin de conocer el
cumplimiento de las expectativas por parte del usuario, la medicion se realizara en base
a encuestas bimensuales con preguntas abiertas y cerradas, las mismas que seran
registradas en la ficha de cada usuario ver anexo 14.

Esta informacion nos ayudara a evaluar nuevos planes de accion para alcanzar sus
expectativas y mantenernos posicionados en la mente del usuario que tenga la
confianza de que su tiempo libre sigue siendo libre porque nosotros nos encargamos de

todo.
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CAPITULO 6: Plan Financiero

6.1. Supuestos Generales

Para el presente plan de negocios fueron considerados los siguientes supuestos:

Ross, Westerfield y Jordan (2001,p.96) expresan: “Para propoésitos de planeacion, es
atil concebir el futuro como aquel que tiene un corto y un largo plazo. En la préctica, el
corto plazo se refiere comunmente a los doce meses siguientes. Centraremos nuestra
atencion en la planeacion financiera a largo plazo, la cual incluye, por lo general de los dos
a los cinco afos siguientes. Este periodo recibe el nombre de horizonte de planeacion y es
la primera dimension del proceso de planeacion que debe establecerse”. Para el proyecto se
considera un horizonte de cinco afios y posterior se liquidara la empresa al valor residual
de sus activos. Sin embargo se recomienda evaluar la opcidén de mantener el negocio o
expandirlo en funcidn de las necesidades del mercado.

Se constituira una empresa de responsabilidad limitada, bajo en control de la
Superintendencia de Compafiias, consta de dos socios, entre los requisitos estan:

e Nombre de la empresa se solicita a través de la pagina web www.supercias.gov.ec.

e Detalle de socios, dos minimo

e Apertura de cuenta de integracion, 400 délares

e Elaboracién de una minuta a través de un abogado y legalizada en la notaria

e Inscripcion en el Registro Mercantil

e Obtencion de RUC

El nimero de clientes que seran atendidos anualmente seran de 9.312 de acuerdo a
los resultados arrojados en la volumetria realizada en el capitulo 2, al mes se atenderan a
776 clientes, semanalmente a 194 clientes y diario a 32 clientes. El horario de trabajado

serd de 6 dias a la semana.


http://www.supercias.gov.ec/
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El prondstico de ventas esta construido en funcion del 2% del mercado objetivo con
un crecimiento anual del 10%., los supuestos considerados estan en funcion de las
estrategias indicadas en el plan comercial que buscan explotar el servicio personalizado a
domicilio en el segmento de mantenimiento con un precio alto. El calculo del pronostico
se puede observar en el anexo 13.

Los costos de servicio estan calculados en base a los componentes de la unidad que
se requiere costear que incluye materia prima, mano de obra y materiales de limpieza. El
calculo del costo del producto se encuentra en el anexo 15.

6.2. Estructura de Capital y Financiamiento

“Entre mas apalancamiento aplique una compafiia, mayores seran los efectos sobre la
utilidad neta y el rendimiento sobre el patrimonio”(Meigs 2000, p. 441) esta afirmacion se
cumple siempre y cuando el rendimiento sobre los activos es mayor a la tasa de interés
pagada, por otro lado, la tasa de crecimiento interno es la maxima que puede lograr una
empresa sin recurrir a ningdn tipo de financiamiento externo, la empresa se puede sostener
mediante el uso de sus propios recursos (Ross, 2001:p.111).

En el anexo 15 se presenta el anlisis del nivel de endeudamiento donde se observa
que la tasa de crecimiento interno es del 12% lo que indicaria que no seria necesario
endeudarse para alcanzar los niveles de crecimiento esperados.

La inversion requerida para el desarrollo del proyecto es de 65.00 délares, dado que los
accionistas son adversos al riego se decide utilizar el maximo de capital que ellos pueden
colocar, la diferencia entre lo requerido y lo que los accionistas pueden colocar al proyecto
es lo requerido por la deuda; la estructura de capital esta compuesta por el 69,23% (45.000
ddlares) que corresponde al capital de accionistas y el 30,76% (20.000 ddlares) por deuda
financiada a una tasa activa maxima para préstamos productivos del 11.83% (Banco

Central del Ecuador, Junio 2014). Con el capital antes indicado se realizara la siguiente
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inversion inicial: 51,620 dolares en la compra de activos fijos, 1200 dolares compra de
licencias, y 12.180 dolares compra de inventario. Los estados financieros proyectados con
endeudamiento lo podemos observar en el anexo 14.
6.3. Estados Financieros Proyectados
Estados de Resultados Proyectado
El Estado de resultados proyectado para cinco afios se presenta en el anexo 14, el
mismo que se encuentra construido en funcién del prondstico de ventas, costos Yy gastos
del servicio, depreciaciones, amortizaciones e impuestos. Para cada periodo se encuentra la
depreciacidn de vehiculos que se realiza para 5 afios, muebles y enseres a 10 afios, equipos
de computacion para 3 afios y las amortizaciones en 3 afios, Segun la Ley del Régimen
Tributario Servicio de rentas Internas se considera el 22% para el calculo del impuesto a la
Renta y el 15% de participacion a trabajadores.
Balance General Proyectado
El Balance General Proyectado para cinco afios se encuentra en el anexo 15, no se
considera la inversion en activos puesto que son suficientes para el horizonte del proyecto,
se considera una politica de no pago de dividendos puesto que los mismos formaran parte
de la reinversién de utilidades que ayudara al rendimiento de la empresa.
6.4. Flujo de Efectivo Proyectado
El Flujo de Caja proyectado para cinco afos se encuentra en el anexo 15, (sin
considerar deuda) y para el inversionista (considerando endeudamiento).
6.5. Punto de Equilibrio
Segun Robbins & Coulter el analisis del punto de equilibrio permite identificar la
unidades que se requiera vender de manera de generar ingresos que permitan cubrir los
costos totales de la compaiiia (P. 216). El punto de equilibrio del proyecto se encuentra el

anexo 14, en el que consta el nimero de cambios de aceite minimo que se debe realizar por
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mes para cubrir los costos de la empresa 483 unidades que significa una participacion del
mercado objetivo del 0.62%.
6.6. EITIRy el VAN
La tasa interna de retorno se encuentra en el 77% con un valor actual neto de US$
262.997 con una tasa de descuento del 7%, por lo tanto se puede determinar que es un

proyecto viable, el detalle de los calculos se encuentra en el anexo 16. EI método utilizado

para obtener la tasa de descuento es el Capital Asset Pricing Model (CAPM) EIl modelo
toma en cuanto la sensibilidad del activo al riesgo no-diversificable (conocido
también como riesgo del mercado o riesgo sistemico, representado por el
simbolo de beta (), asi como también el rentabilidad esperado del mercado y el

rentabilidad esperado de un activo tedricamente libre de riesgo.

6.7. Analisis de Sensibilidad
El anélisis de sensibilidad sobre VAN proyectado permiten observar las principales

variaciones con mayor probabilidad de cambio como es el precio en funcion de la
participacion del mercado, los costos de operativos y los costos variables. En el anexo 17
se presentan los resultados del VAN proyectados en tres escenarios fluctuando de US$ 56
mil y 118 mil; la variable principal que contribuye a la sensibilidad del VAN es el
porcentaje de participaciéon de mercado.

6.8. Conclusiones

La conclusidn esencial en el presente plan de negocios es la evidencia de viabilidad y
rentabilidad en el corto plazo, no se requiere contar con una gran inversion, pero si es
necesario dar a conocer el servicio a domicilio rapidamente; con la finalidad de captar la
fidelidad de los clientes y usuarios. La propuesta planteada es nueva en la ciudad de Quito

por lo que no cabe duda que la implementacion del negocio en la practica sea posible.
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En la ciudad de Quito dentro de sector automotriz existen varias empresas que se
dedican al cambio de aceite, sin embargo ninguna se enfoca en el servicio personalizado a
domicilio; por lo que este segmento tendrd una tendencia de crecimiento en los préximos
anos.

El proyecto se enfoca a la poblacidn de ingresos economicos medio y medio alto, por
lo que se utiliza una estrategia de diferenciacion.

Finalmente se puede concluir que el plan de negocio propuesto es atractivo a los
inversionistas porgue presenta un valor actual neto positivo (USD. 262.997) y una tasa
interna de retorno (77%) superior a la tasa de interés de un crédito productivo (11,83%),
lo que refleja un costo de oportunidad mayor a los productos financieros que ofrece la
banca ecuatoriana, ademas se puede indicar que el proyecto genera utilidades desde el
primer afio de vida del negocio.

6.9. Recomendaciones

La politica de dividendos debe mantenerse como se establecid en las proyecciones
financieras, no pago de dividendos puesto que los mismos forman parte de la reinversion
del negocio para procesos de mejora continua.

Durante la etapa inicial se debe mantener especial atencion a los gasto hasta que el
proyecto se consolide, de manera que se cumpla con el horizonte del proyecto.

Se debe controlar a través de indicadores de satisfaccion el nivel servicio, con el fin de
conocer el cumplimiento de las expectativas por parte de cliente, estd informacion ayudara
a evaluar nuevos planes de accion para alcanzar sus expectativas y mantener el
posicionamiento en la mente del cliente: Que su tiempo libre sigue siendo libre porque

nosotros nos encargamos de todo.



ANEXOS
Anexo 1
Anélisis de las cinco fuerzas sectoriales de Porter
A continuacion se analizara las cinco fuerzas de Porter para el sector de servicios de
mantenimiento de vehiculos en la ciudad de Quito.
Rivalidad entre los competidores
El anélisis se centrara en determinar si existen en el mercado una competencia
fuerte y dominante o si todos los competidos tienen un comportamiento similar, que tan
posicionados y numerosos son en el mercado. La mayor competencia se encuentran en
lubricadoras y talleres especializados, sin embargo no ha proliferado un servicio de
cambio de aceite a domicilio por la guerra de precios que se puede ver en el mercado.
Es muy facil que una empresa establecida en el mercado pueda incursionar en el
servicio personalizado de cambio de aceite a domicilio porgue la inversion es baja. El
gobierno juega un papel muy importante para limitar el acceso a servicios pues
constantemente esta cambiando la normativa en temas de seguridad ocupacional,
ambientales y contaminacion. Estos factores reflejan grado de rivalidad mediano en el
sector.
Amenaza de entrada nuevos competidores
La amenaza de ingreso de nuevos competidores es mediano por un lado los grandes

concesionarios pese a la gran infraestructura que tienen no han logrado incursionar en el
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servicio a domicilio porque son talleres especializados para mantenimiento y reparacion de

vehiculos nuevos y usados y el cambio de aceite es solo un servicio agregado al giro de su

negocio, las lubricadoras al ser instaladas empiricamente por sus propietarios no cuentan

con un nivel de control de gastos e ingresos que les permita conocer cuanto ganan y cuanto



43

podrian volver a invertir en su negocio no estarian dispuestas a cambiar la forma de trabajo
en un corto o mediano plazo.
Otro factor importante son las regulaciones gubernamentales pues es necesario contar

con licencias y permisos municipales para su funcionamiento.
Amenaza de productos sustitutos

Se verificara cuan facil se puede sustituir el servicio a domicilio cuando la
competencia ofrece servicios mas baratos sin importar la calidad de los insumos o mas
tecnificados este seria el mayor problema para el negocio propuesto, sin embargo
podemos contrarrestar esta situacion consiguiendo la lealtad del usuario a travées de un
servicio personalizado con altos estandares de calidad para que el cliente prefiera nuestro
servicio y no lo sustituya por uno mas barato. El grado de rivalidad es alto
Poder de Negociacién de los Consumidores

Considerando el nivel socio econdémico al que se enfoca el presente plan negocios,
se estima que los usuarios seran muy exigentes en la calidad de insumos y servicio, por lo
que se debe considerar otros factores como la responsabilidad, la honradez, seguridad y
confianza a través del servicio diferenciado y personalizado.
Se buscara convenios y acuerdos con empresas que manejen altos volimenes de vehiculos,
este sector no esta consolidado por lo que representa un bajo nivel en su poder de
negociacion.

Se puede deducir “que el poder de negociacion esta equitativamente distribuido
entre compradores y suministradores”. (Noboa F. 2006)
Poder de Negociacion de los proveedores

Se debe analizar que tan fuerte es la posicion de los proveedores sin son mucho o

son monopolio, para nuestro caso existen en el pais varios proveedores y distribuidores de
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marcas reconocidas de insumos y materiales que estan dispuestos a entregar en el momento
que se los requiera. Por lo antes expuesto el poder de negociacion de los proveedores es

bajo.



Anexo 2

Encuesta

Utilizacion de servicios para cambio de aceite de vehiculos livianos

1.- DAnde realizas tu cambio de aceite?
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2.- Qué es lo mas importante para usted, al momento de realizar un cambio de aceite?

Gracias por su colaboracion



Anexo 3

Resultados de la de servicios para cambios de aceite en la ciudad de Quito

1.- DOnde realizas tu cambio de aceite?

Concesionarios 6
Lubricadoras 14
Total 20

M Concesionarios
M Lubricadoras

El 70% de los entrevistados realizan su cambio de aceite en lubricadoras y solo 30% lo

realiza en los distintos Concesionarios de la ciudad de Quito.

2.- Qué es lo mas importante para usted al momento de realizar un cambio de aceite?

Atencidn personalizada 15
Rapidez en el servicio 11
Calidad del producto 12
Horario 5

H Atencién personalizada
M Rapidez en el servicio
i Calidad del producto

M Horario
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Encontramos que 15 personas de 20 personas entrevistadas contestaron que lo mas
importante es la atencidn personalizada que equivale a un 75%; 11 de 20 personas
contestaron que Rapidez en el servicio que representa el 55%; 12 de 20 personas
contestaron calidad del producto el 60%; y, 5 de 20 personas contestaron horarios flexibles
el 25%, como se puede observar es muy relevante el servicio personalizado y la calidad del

producto.



Anexo 4

Ventas totales de vehiculos por afios

ARD
1998
1999

2010
2011
2012

TOTAL
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Anexo 5

Ventas de vehiculos por afio en la provincia de Pichincha

SEGMENTO 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012
AUTOMOVILES 14113 13.072 18.543 17622 16.342 18.326 14.530 22.938 24.169 19.991

CAMIONETAS 5814 5872 7172 7735 8303 11415 8958 9.863 9.894 9.496
SUV's 4384 5150 6.380 8.094 10.004 10.726 11.373 15.160 14.149 12.638
VAN'S 1606 1.050 843 619 926 1.160 879 1489 2163 1.852
CAMIONES Y BUSES 1.619 3.6

53304  54.905

50.000
46.947
40.000 37465 39.310 39.403
35.476
20 26.763
20,000
1 0.0
0 T T

2004 2005 2007 2008 2009 2010 2011

-Iu

E: N




Anexo 6

Encuesta

La presente encuesta es para realizar un estudio de mercado que permitira conocer la
factibilidad para crear una empresa de servicios de cambio de aceite a domicilio en la

ciudad de Quito.
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¢Indique el taller de mantenimiento que usted utiliza para realizar su cambio de aceite?
Concesionario de su vehiculo

Centro profesional de lubricacion

Lubricadora conocida

¢ Qué clase de servicio usa frecuentemente en un centro de mantenimiento automotriz?
Cambio de aceite y filtros

Lavado express

Lavado completo

¢Si le ofrecen un servicio de cambio de aceite a domicilio lo utilizaria?

Si ] No

Si'su respuesta es NO indique, por qué?

¢Qué dias y en dénde prefiere realizar el cambio de aceite a su vehiculo?

De lunes a viernes |:| En un taller cerca del trabajo
Fines de semana |:| En un taller cerca del domicilio
¢Con que frecuencia realiza usted el cambio de aceite de su vehiculo?

Una vez al mes |:| Cada 3 meses

Cada 2 meses |:| Otros

¢Del 1 al 5 (1 menor puntaje y 5 mayor puntaje) cuan importante es para usted es?

Atencion personalizada Servicio

Calidad del producto Garantia

HRERE

Precio

. ¢ Enel cambio de aceite que realiza a su vehiculo que marcas prefiere?

shell (] Havoline
Mobil |:| Castrol
Pennzoil |:| Valvoline
Golden bear |:| Otro

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio a domicilio de cambio de aceite incluido mano de obra

aceite, filtro y lavado express?
De $32 a $36
De $37 a $40
De $41 a $44

¢ Qué otro servicio le interesaria recibir a domicilio para su vehiculo?

Gracias por su colaboracién

OO n I I e 0 I I O N R I Oo040d 00

100 O
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Anexo 7

Poblacion Econdmicamente Activa

lll. Principales Indicadores del Mercado Laboral

Poblacion Urbana

{en porcentajes, dic. 2009 — sep.2013)
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i . 2003 (2010 |2010 (2010 (200 (2041 | 2041 (2011 |2011 (2042 | 2042 | 2042 | 2042 (2043 | 2043 | 2043
CLASIFICACION DE LA POBLACION | Dic. | Mar. | Jun. | Sep. | Dic. | Mar. | Jun. | Sep. | Dic. | Mar. | Jun. | Sep. | Dic. | Mar. | Jun. | Sep.
Poblacién Menor de 10 afios 71] 70| 164] 165 10| 155 154 165| 63| 161] 161] 157| 151| 153| 153| 168
Poblacidn en Edad de Trabajar PI:T] 819| 80| 836| E5| 80| B5| BAG| 835| 87| 839 BI| B3| M| 7| M7 82
Poblacion Econémicamente Aciva [PEA) 511) 1| 566 572| 46| 555| 6| 552| 554| 5712| 66| S51| 547 M| 56| 552
(Ocupados 921 08| S23| 26| 9| B0| B6| 5| M| 51| MU3| B4 %0 B4 H1] B4
OcupadosNo clasificady 28| 20| L6 10| 12 18| 13] 098] 08| 13| 200 200 31| 18] 19 w2
Ocupados Plenos BE| FE| 03[ 09| 66| 02| H6) 419 HI| H3] 99] 51| 21| B4 &I W4
Subocupados 05| SL3[ S04 96| 41| 500 47| 457 42| 48| $£0| 43| 18| 50| w4 s
Visibles 03] 11| 106 202 95 05| &5) B6| 76| 88| 73| 80| 6l B3| G4 W
Otrasformd 402 | 333 | 398| 394| 37| 395 33| 31| 37| 31| BT M3| 3B8| k1| W0 B8
DesocupadosiDesempleados 79 91| 77| 74| 61| 70| 64 55| 51| 49| 52| 46| 50| 46| 49| 46
Cesantes 55| 67| 49| 58| 42| 52| 44| 47| 33) 40| 38| 35| 31| 35| 4| 37
Trabajadores Nuevos 15 14| 28| 17| 19| 18| 18| 08| 18| 09| 14| 11| 18| 12| 15| 08
Desempleo Abierio 60| 74| 59| 61| 45| 57| 51 48| 38| 42| 43| 41] 40| 42| 41| 40
Desempleo Oculto 19| 17| 18] 13| 16| 13| 12| Q7| 12| 06| 08| OS5 10| 05| 0B 06
Poblacion Econémicamente Inactiva (PH) 29| @9| ©B4] 28| H54| M5 H4] 4| 46| 98] 84] 49| 53] H51] M4 48
Fuente: ENEMDL.
Grupos socioecondmicos Puntaje

A De 845 a 1000 puntos
B De 696 a 845 puntos
C+ De 535 a 696 puntos

C- De 316 a 535 puntos

D

De 0 a 316 puntos
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Anexo 8
Desarrollo de Focus Group

El Focus Group se realizo con la finalidad de obtener informacion directa de los
propietarios de los vehiculos, la importancia que le dan al momento de realizar el
mantenimiento y limpieza, la acogida que tendria el nuevo tipo de servicio

La reunion inicid con instrucciones generales como: El objetivo de este Focus
Group es para recoger sus experiencias personales indiferentemente de sus tendencias
politicas y religiosas, no existen opiniones buenas o malas lo importante es expresarse
libremente y con sinceridad.

La discusion grupal se desarrollé en el siguiente orden.

1. Agradecimiento a todos los asistentes por su participacion

N

. Motivos del porqué fueron escogidos

w

. El objetivo de la reunion.

D

. Explicacion de la dinamica de la reunién

5. Presentacion de los participantes

(3]

. Debate y discusion
7. Cierre

Perfil de los participantes

Participante Edad Actividad Profesional Tipo de vehiculo

Danny Gordillo 30 afios | Ingeniero - Registro Civil Automovil Aveo 2013
Marlene Carvajal 38 afios | RRHH- Petrobras Jeep 4x4 Gran Vitara 2011
Christian Sanchez 40 afios | Ingeniero- Petrobras Hyundai 4x4 2012
Aldemar Herrena 38 afios | Economista Blenastor Renault 2011

René Santamaria 35 afios | Comercial-Distrib. Pidaco Automovil Aveo 2012
Omar Almeida 28 afios | Comercial -3M Hyundai 4x4 2012
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Desarrollo de la discusion grupal

a. Tomando en cuenta que en el mercado contamos con el servicio de cambio
de aceite a traves de concesionarios y lubricadoras, ¢cual consideran ustedes
que es el nivel de satisfaccion de los usuarios?

b. Considerando que cada vez el precio de los vehiculos en mucho mas caro
debido al incremento de aranceles e impuestos, ¢ Que tan importante es para
usted darle el debido mantenimiento al motor de su vehiculo con un
oportuno cambio de aceite?

c. ¢Ensuopinién cuales son los factores mas importantes que deben ser
considerados para que garanticen la satisfaccion del consumidor final al
utilizar un servicio a domicilio?

d. ¢Cudl es su opinion con respecto al negocio de cambio de aceite a

domicilio?



Anexo 9
Roles y Funciones
Gerente General
v Representar legalmente a la compafiia
v Realizar el presupuesto para cada uno de los departamentos.
v Encargado de disefiar planes estratégicos y ejecutarlos en cada area de la
compafiia.
v’ Establecer convenios y alianzas.
Jefe Marketing y Ventas
v Implementar y ejecutar planes de mercadeo
v Controlar el presupuesto de ventas y publicidad
v Coordinar con el gerente general en la implementacion de la estrategia de la
empresa.
v Generar la mejor imagen corporativa de la empresa.
v" Aperturar nuevas cuentas de clientes y usuarios.
Jefe Operativo
v" Organizar el horario del personal de mantenimiento y lavado de autos en funcion
de los requerimientos de servicio
v Responsable y custodio de la maquinaria, activos e insumos de la compafiia
v' Capacitar al personal operativo en el uso de maquinaria e insumos
v Coordinar con el personal de mantenimiento y lavado la frecuencia de servicios
otorgados a los clientes y usuarios de acuerdo a la zonas asignada
Servicio al cliente y facturacion

v" Coordinar las citas con los clientes y usuarios.



Coordinar con el Jefe operativo que el servicio sea entregado en el tiempo
establecido

Emision de facturas

Servicio de post venta.

Clasificar y ordenar el archivo de clientes y usuarios

Realizar funciones de recepcion

Cierre y cuadre de caja

Mantenimiento y lavado

v

v

Coordinar con el jefe operativo la ruta diaria de servicio establecida

Acudir a tiempo donde el cliente o usuario lo solicite

Preparar los insumos y materiales necesarios que se utilizaran en el servicio
prestado para cada cliente o usuario.

Reportar cualquier novedad en el servicio prestado
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Anexo 10
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Hoja de vida — Gerente General

CARVAJAL ANDRADE TANNIA RAQUEL

FORMACION

Cuarto nivel

Superior:

Secundaria:

Utilitarios:

Inglés

Universidad San Francisco de Quito.
MBA - Master en Administracién de empresa (Egresada)

Universidad Central del Ecuador.
Titulo: Ingeniera en Finanzas.

Colegio Técnico Experimental Humanistico Hipatia Cardenas de
Bustamante.
Titulo: Bachiller Comercio y Administracion Contabilidad.

Excel, Word, Project, Power point Microsoft Office Outlook,
Sistema Cobis, Sistema JD Eduard’s, Sistema SAP entre otros.

Intermedio

EXPERIENCIA LABORAL

Empresa:
Cargo:
Desde:

Funciones Principales:

Cargo:
Desde:

Funciones Principales:

ALCONLAB ECUADORSS. A.
Coordinadora de Logistica y Distribucion
2/05/2010 Hasta: La fecha

Compras locales e internacionales, Control de presupuesto y
Forecast de productos farmacéuticos, quirtrgicos, equipos e
instrumentales, Manejo de importaciones, Coordinaciéon con
plantas de manufactura, Control de de KPIs, Control de inventario
y distribucion a nivel nacional, contratacion de Seguros Control del
cumplimiento del Plan de Manejo Ambiental.

Coordinadora de Cartera y Tesoreria
26/09/2006  Hasta: 1/05/2010

Responsable de la recuperacion de cartera de clientes a nivel
nacional, analisis de clientes nuevos, limites de crédito, pagos al
exterior con Intercompany y otros, registros en el Banco Central
del Ecuador, flujo de efectivo, contratos con clientes, p6lizas de
fiel cumplimiento de garantias, manejo cuentas bancarias,
conciliaciones, reportes e informes.



Empresa:
Cargo:
Desde:

Funciones Principales:

Empresa:
LTDA
Cargo:
Desde:

Areas:

Funciones Principales:
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SETAHERCO CIA. LTDA.
Jefe Administrativo — Financiero
01/04/2002 Hasta: 31/10/2005

Manejo de ndmina, atencion a proveedores, analisis y aprobacion
de solicitudes de crédito, revision de cartera, revision de cuentas
contables, elaboracion de presupuestos, planificacién estratégica,
reportes e informes.

COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO ANDALUCIA

Asistente de planificacién y recursos humanos
11/05/1993 Hasta: 26/03/2002

(1) Captaciones (2) Contabilidad (3) Crédito y Cobranzas (4)
Planificacion — Recursos Humanos.

(1) Atencion al cliente, cuentas nuevas, emision de inversiones,
arqueos de caja, cuadres de caja general, manejo de reportes e
Informes.

(2) Registros contables, ingreso de datos, revision de cuentas y
anexos, manejo de inventarios, conciliaciones, reportes e informes.

(3) Atencion al cliente, analisis y calificacion de solicitudes de
crédito, revision de cartera, cobranza extrajudicial, custodia de
documentos legales, reportes e informes.

(4) Elaboracion de presupuestos; manuales de procedimientos,
reglamentos y funciones, planes estratégicos, desarrollo de nuevos
productos, medios y publicidad, evaluaciones de tasas de Interés,
planes de capacitacion, custodia de documentos de recursos
humanos..

CAPACITACION COMPLEMENTARIA

«» Comercio exterior

X3

%

Distribucién

K/
.0

*,

X3

%

7
0'0

3

%

Tramites de importacion
Prevencién y control de lavado de activos

Sistema integrado de legislacion ecuatoriana
Legislacion laboral y tributaria



/7
0‘0

R/
0‘0

/7
0‘0

Contabilidad gerencial
Conversién de estados financieros

Tributacion fiscal
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Anexo 11
Precio promedio de la competencia

Se realizd una visita a distintos establecimientos que ofrecen servicios de
mantenimiento de vehiculos, en los que se investigo el precio que cobran por el cambio de
aceite mas el lavado de vehiculo. A continuacion se detalla el precio promedio de la
competencia.

Los vehiculos con motores de 1.000 a 2.000 cc. (centimentros cubicos) tienen un
precio promedio por cambio de aceite de USD. 25.00; seguido de vehiculos con motores de
2.000 a 3000 cc con un precio promedio de 32.00 dolares y los vehiculos con motores de

3.000 a 5.000 cc. con un precio promedio de 45.00 doélares.

Precio mercado
1 galén 11/4 galdén 11/2 galén
Camionetas y .
Automoviles Van’s 2000 a Jeep 3000 a promedio
1000 a 2000 cc 3000cc 5000 cc

Precio competencia 25,00 32,00 45,00 34,00
Margen 20% 20% 20%
Precio primium 30,00 38,40 54,00 40,80
12% IVA 3,60 4,61 6,48 4,90
PVP 33,60 43,01 60,48 45,70

Para el presente plan de negocio se tomo en cuenta un margen del (20% mas) con
respecto a los precios establecidos en el mercado, tomando en cuenta que el 55% de los

encuestados estan dispuestos a pagar por el servicio de 37 a 40 ddlares.



Anexo 12

Cadena de Valor

Jefe de Marketing Jefe Operativo Mantenimiento y lavado Usuario - Cliente Servicio al cliente
2 ,
8 Recibe llamadas
E teléfonicas de
v .
2 Ventade usuariosy
Il servicio a clientes y emite
= clientes la factura
>
2
8
2
3
E Capacitaal personal
c de matenimiento, ER Preparaelmaterial del trabajo
8 coordinar las rutas, incluyendo insumos de
@ L .
£ horarios e insumos. acuerdoala ruta de trabajo.
2
o
o
o
L
Recibe el vehiculo, realiza
8 elmantenimientoy
Cg entregaalcliente.
[0
&
o)
©
c
he]
S
8 .
2 Entrega la orden de trabajoal
a areade facturacion para que
proceda actualizar la ficha
individual del usuario
2
S o
5 Realizard un control estadistico mensual con Realizard una llamada de
= lo que medira la satisfaccion del cliente, si satisfacciona través de
E existiera desviasiorjes seran evaluadasy se unaencuen.ta con
S ejecutara un plah correctivo, si por el preguntasabiertasy
&3 contrario el cliente esta conforme se buscara cerradas, informacion
T nuevos servicios para ofrecer. que seraentregafjaal
w Jefe de Marketing




Anexo 13

Detalle de inventarios, Pronostico de ventas, Costos y Gastos

Detalle de Inventarios

minutos x
anual| mensual| semanal diario auto
Numero de cambios de aceite 9312 776 194 32 30
Tasa de crecimiento de inventarios 5%
Costo
Cant. Cant.| USD | Total USD |Total USD
Producto % mes| minima| unidad [ mensual | minimo
Aceite 1galdn 1 776 65 14 10.864 905
Aceite 1/2 de galdn 0,2 155 13 6 931 78
Aceite 1/4 de galdn 0,2 155 13 4 621 52
Filtro de aceite 776 64 1 621 51
Armor all galén 5 8 40 8
Jabodn liquido 3 4 12 4
Franelas 40 0 10 1
Total mensual 13.098,80 | 1.098,87
Costo unitario por producto 16,88
Afos
0 1 2 3 4 5

13.099 13.754 14.441 15.163 15.922 16.718 T. mensual
165.045 173.297 181.962 191.060 200.613 T.anual



Prondstico de ventas
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Poblacién total 15.858.753
Poblacién cantén Quito 2.458.900
PEA 776.000
Empleados ocupados plenos (60%) 465.600
Mercado Objetivo (2%) 9.312
Variables - Proyeccidn
Tamaiio de mercado 465.600 (Combo 1 60% 5.587 |Precio Automdviles 30,00
Participacion de mercado 2% 9.312 [Combo 2 20% 1.862 |Precio Camionetasy Van's 38,40
Tasa de crecimiento en ventas 10%|Combo 3 20% 1.862 |Precio Jeeps 54,00

El pronéstico de ventas se calcula sobre el numero de clientes por tipo de vehiculo, por su precio
Crecimiento de ventas

Servicio de mantenimiento
Combo 1

Combo 2

Combo 3

Total ventas proyectadas
Precio promedio

Ventas mensuales

5.587 6.146 6.761 7.437 8.180
1.862 2.049 2.254 2.479 2.727
1.862 2.049 2.254 2.479 2.727
9.312 10.243 11.268 12.394 13.634
Afios
1 2 3 4 5

167.616,00 184.377,60 202.815,36 223.096,90 245.406,59
71.516,16 78.667,78 86.534,55 95.188,01 104.706,81
100.569,60 110.626,56 121.689,22 133.858,14 147.243,95
339.701,76 373.671,94 411.039,13 452.143,04 497.357,35
36,48 36,48 36,48 36,48 36,48
339.701,76 373.671,94 411.039,13 452.143,04 497.357,35




Detalle de gastos proyectados
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Variables de proyeccion

Arriendo/mes 700 |Servicios bdsicos (agua, luz, internel y teléfono)/mes 500
% de incrementode arriendo de local 5%|% de incremento servicios basicos 5%
Publicidad (en funcion de las ventas)/ano 1%|Gastos preoperacionales 500
Pagina Web 400|Permisos de operacion 300
Servicio de contabilidad/mes 400
Afos

Proyeccion de gastos 0 1 2 3 4 5
Gastos preoperacionales 500

Permisos de operacion 300 300 300 300 300 300
Arriendo 8.400 8.820 9.261 9724 " 10.210
Paginaweb 4.800 4,800 4.800 4.800 4.800
Servicios basicos 6.000 6.300 6.615 6.946 7.293
Contabilidad 4.800 4,800 4.800 4,800 4.800
Suminsitros de oficina 2.160 2.268 2.381 2.500 2.625
Publicidad 3.397 3.737 4,110 4,521 4.974
Total gastos 200 29.857 31025 32.268 33.592 35.002
Total gastos mensual 2.488 costo fijo




Detalle del costos de mano de obra
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Variables de proyeccion
Sueldo gerente 1.200 [NUmero de gerentes 1
Jefes departamentales 800 |[Numero de jefes por departamento 2
Servicio al cliente 500 [Numero de personas para SC 1
Mantenimiento y lavado 340|Numero de personas mantenimiento y lavado 3
Tasa de incremento de sueldos 5% [Salario Basico 340
Aiios

Proyeccion de gastos 0 1 2 3 4 5
Sueldo gerente 1.200 1.260 1.323 1.389 1.459
Jefes departamentales 1.600 1.680 1.764 1.852 1.945
Servicio al cliente 500 525 551 579 608
Mantenimiento y lavado 1.360 " 1.428 1.874 1.968 2.480
Sueldo personal de mantenimiento +incremento 5% 340 357 375 394 413
Sueldo basico +incremento 5% 340 357 375 394 413
No. Personal mantenimiento 4 4 5 5 6
No. Colaboradores 8 8 9 9 10
Total sueldos mensual 4.660 4.893 5.513 5.788 6.491
Sueldos 55.920 58.716 66.150 69.458 77.890
less patronal (11.15%) 11,15% 6.235 6.547 7.376 7.745 8.685
Décimo tercero 4.660 4.893 5.513 5.788 6.491
Décimo cuarto 2.720 2.856 3.374 3.542 4.133
Fondos de reserva - 4.660 4.893 5.513 5.788
Total costo de mano de obra 79.548 88.186 99.097 104.426 116.815

6.629 costo fijo



Detalle de costo de movilizacién
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Variables de proyeccion
Costo combustible 1,45 |Frecuencia de carga de combustible 1
Galones por vehiculo 25|Tasa de incremento de combustible 3%
NUmero de vehiculos 3
Afos

0 1 2 3 4 5
Combustible 4.032 4.278 4.539 4.815 5.108
Costo galén combustible 1,49 1,54 1,58 1,63 1,68
Galones de combustible/afio 900 927 955 983 1.013
Mantenimiento 109 109 109 109 109
Total movilizacién y mantenimiento 4.142 4.387 4.648 4.924 5.218
Total movilizacidon y mantenimiento mensual 345 costo fijo



Anexol4

Encuesta de Satisfaccion

ENCUESTA DE EVALUACION DEL SERVICIO

USUARO

SECTOR

FAVOR MARQUE UNA X

EL SERVICIO SOLICITADO ESTUVO A TIEMPO, SIENDO 1 EN DESACUERDO y 5
TOTALMENTE DE ACUERDO

Il 2 ] 3] o[ ] s[_]

LE INDICARON TODOS LOS PUNTOS REVISADOS EN SU VEHICULO, SIENDO 1 EN
DESACUERDO y 5 TOTALMENTE DE ACUERDO

1] 2 ] 3] a[] s[_]

3.- COMO CALIFICA NUESTRO NIVEL DE SERVICIO? 1 BAJO y 5 ALTO

] 2] 3] a] 5[]

4.- RECOMENDARIA NUESTRO SERVICIO?

si_] no[ ]

5.- SUGERENCIAS Y COMENTARIOS PARA MEJORAR NUESTRO SERVICIO
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Anexo 15

Estado de Resultados Proyectado, Balance General, Flujo de Caja, Punto de

Equilibrio

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

Ventas

(-) Costo de ventas
Costo de inventarios
Costo de mano de obra
Costo de movilizacion
Total costo de ventas

(=) Margen Operacional

(-) Gastos de adminsitracion y ventas
Permisos de operacion
Arriendo
Pagina web
Servicios bésicos
Contabilidad
Suministros de oficina
Publicidad
Total gastos administracion y ventas

(-) Depreciaciones y amortizaciones
Depreciaciones
Amortizaciones
Total depreciaciones y amortizaciones

(+) Ingresos no operacionales
Ganancia en venta de activos fijos
Total ingresos no operacionales

(-) Gastos financieros
Gasto intereses
Total gastos financieros

(=) Utilidad antes de impuestos
(-) Impuesto alarenta

(-) Participacion trabajadores

(=) Utilidad neta
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Aiios

1 2 3 4 5
339.702 373.672 411.039 452.143 497.357
165.045 173.297 181.962 191.060 200.613
79.548 88.186 99.097 104.426 116.815
4,142 4.387 4.648 4.924 5.218
248.735 265.870 285.707 300.411 322.646
90.967 107.802 125.333 151.732 174.712
300 300 300 300 300
8.400 8.820 9.261 9.724 10.210
4.800 4.800 4.800 4.800 4.800
6.000 6.300 6.615 6.946 7.293
4.800 4.800 4.800 4.800 4.800
2.160 2.268 2.381 2.500 2.625
3.397 3.737 4,110 4,521 4.974
29.857 31.025 32.268 33.592 35.002
10.371 10.371 10.371 9.737 9.737
400 400 400 100 100
10.771 10.771 10.771 9.837 9.837
50.339 66.006 82.294 108.303 129.872
22% 11.075 14.521 18.105 23.827 28.572
15% 7.551 9.901 12.344 16.245 19.481
31.714 41.584 51.845 68.231 81.819




Estados de Resultados con Endeudamiento

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

Ventas

(-) Costo de ventas
Costo de inventarios
Costo de mano de obra
Costo de movilizacion
Total costo de ventas

(=) Margen Operacional

(-) Gastos de adminsitracidn y ventas
Permisos de operacion
Arriendo
Pagina web
Servicios basicos
Contabilidad
Suministros de oficina
Publicidad
Total gastos administracion y ventas

(-) Depreciaciones y amortizaciones
Depreciaciones
Amortizaciones
Total depreciaciones y amortizaciones

(+) Ingresos no operacionales
Ganancia en venta de activos fijos
Total ingresos no operacionales

(-) Gastos financieros
Gasto intereses
Total gastos financieros

(=) Utilidad antes de impuestos
(-) Impuesto alarenta

(-) Participacion trabajadores

(=) Utilidad neta

22%
15%
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Aiios
1 | 2 3 4 5
339.702 373.672 411.039 452.143 497.357
165.045 173.297 181.962 191.060 200.613
79.548 88.186 99.097 104.426 116.815
4,142 4,387 4.648 4.924 5.218
248.735 265.870 285.707 300.411 322.646
90.967 107.802 125.333 151.732 174.712
300 300 300 300 300
8.400 8.820 9.261 9.724 10.210
4.800 4.800 4.800 4.800 4.800
6.000 6.300 6.615 6.946 7.293
4.800 4.800 4.800 4.800 4.800
2.160 2.268 2.381 2.500 2.625
3.397 3.737 4.110 4,521 4.974
29.857 31.025 32.268 33.592 35.002
10.371 10.371 10.371 9.737 9.737
400 400 400 100 100
10.771 10.771 10.771 9.837 9.837
2.366 1.992 1.574 1.107 584
2.366 1.992 1.574 1.107 584
47.973 64.014 80.720 107.196 129.287
10.554 14.083 17.758 23.583 28.443
7.196 9.602 12.108 16.079 19.393
30.223 40.329 50.853 67.534 81.451




Balance General Proyectado

70

BALANCE GENERAL PROYECTADO Afos

0 1 2 3 4 5
ACTIVOS
Activos corrientes 12.180 219.709 280.316 351.597 437.763 538.973
Efectivo y equivalentes 12.180 54.664 107.019 169.635 246.703 338.360
Inventario - 165.045 173.297 181.962 191.060 200.613
Activos fijos 51.620 41.249 30.879 20.508 11.471 1.733
Vehiculos Vans 46.020 46.020 46.020 46.020 46.020 46.020
(-) Depreciacidn vehiculos (9.204) (18.408) (27.612) (36.816) (46.020)
Magquinaria 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500
(-) Depreciacion maquinaria (150) (300) (450) (600) (750)
Equipo de computacion 2.600 2.600 2.600 2.600 3.300 3.300
(-) Depreciacion equipos de computo (867) (1.733) (2.600) (2.833) (3.067)
Muebles de oficina 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500
(-) Depreciacion muebles de oficina (150) (300) (450) (600) (750)
Activos intangibles 1.200 800 400 0 200 100
Licencias de software 1.200 1.200 1.200 1.200 1.500 1.500
(-) Amortizacién licencias de software (400) (800) (1.200) (1.300) (1.400)
TOTAL ACTIVOS 65.000 261.759 311.595 372.105 449.434 540.806
PASIVOS
Pasivos corto plazo - 165.045 173.297 181.962 191.060 200.613
Cuentas por pagar - 165.045 173.297 181.962 191.060 200.613
Pasivos corto plazo - - - - - -
Préstamos
TOTAL PASIVOS - 165.045 173.297 181.962 191.060 200.613
CAPITAL
Capital social 65.000 65.000 65.000 65.000 65.000 65.000
Utilidad acumulada 31.714 73.298 125.143 193.374
Utilidad o pérdida del periodo 31.714 41.584 51.845 68.231 81.819
TOTAL CAPITAL 65.000 96.714 138.298 190.143 258.374 340.193
TOTAL PASIVO + CAPITAL 65.000 261.759 311.595 372.105 449.434 540.806
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Balance General Proyectado con endeudamiento

BALANCE GENERAL PROYECTADO Afos

o| 1| 2 3 4 5
ACTIVOS
Activos corrientes 12.180 236.550 293.624 360.955 442.703 538.973
Efectivo y equivalentes 12.180 71.505 120.327 178.993 251.643 338.360
Inventario - 165.045 173.297 181.962 191.060 200.613
Activos fijos 51.620 41.249 30.879 20.508 11.471 1.733
Vehiculos Vans 46.020 46.020 46.020 46.020 46.020 46.020
(-) Depreciacidn vehiculos (9.204) (18.408) (27.612) (36.816) (46.020)
Maquinaria 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500
(-) Depreciacidon maquinaria (150) (300) (450) (600) (750)
Equipo de computacion 2.600 2.600 2.600 2.600 3.300 3.300
(-) Depreciacidn equipos de computo (867) (1.733) (2.600) (2.833) (3.067)
Muebles de oficina 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500
(-) Depreciacion muebles de oficina (150) (300) (450) (600) (750)
Activos intangibles 1.200 800 400 0 200 100
Licencias de software 1.200 1.200 1.200 1.200 1.500 1.500
(-) Amortizacion licencias de software (400) (800) (1.200) (1.300) (1.400)
TOTAL ACTIVOS 65.000 278.600 324.903 381.463 454.374 540.806
PASIVOS
Pasivos corto plazo - 165.045 173.297 181.962 191.060 200.613
Cuentas por pagar - 165.045 173.297 181.962 191.060 200.613
Pasivos corto plazo 20.000 " 16.841 13.308 9.358 4.940 0
Préstamos 20.000 16.841 13.308 9.358 4.940 0
TOTAL PASIVOS 20.000 181.886 186.605 191.320 196.000 200.613
CAPITAL
Capital social 45.000 65.000 65.000 65.000 65.000 65.000
Utilidad acumulada 31.714 73.298 125.143 193.374
Utilidad o pérdida del periodo 31.714 41.584 51.845 68.231 81.819
TOTAL CAPITAL 45.000 96.714 138.298 190.143 258.374 340.193

TOTAL PASIVO + CAPITAL 65.000 278.600 324.903 381.463 454.374 540.806
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Estado de Flujo de efectivo proyectado

Estado Flujo de caja proyectado Tasa de decuento: 7%
ESTADO DE FLUJO DE CAJA PROYECTADO Afios
0 1 2 3 4 5
Total ingresos Ventas 339.702 373.672 411.039 452.143 497.357

Ventas de activo fijo - - - - -
Recaudo por otras cuentas por cobrar - - - - -

Total ingresos de la operacion 339.702 373.672 411.039 452.143 497.357
(-) Egresos Costos 165.045 173.297 181.962 191.060 200.613
Gastos de mano de obra 79.548 88.186 99.097 104.426 116.815
Gastos administrativos y ventas 29.857 31.025 32.268 33.592 35.002
Gastos de movilizacién 4.142 4.387 4.648 4.924 5.218
Depreciaciones 10.371 10.371 10.371 9.737 9.737
Amortizaciones 400 400 400 100 100
Total egresos 289.363 307.666 328.745 343.840 367.486
(=) Utilidad antes de impuesto a la renta 50.339 66.006 82.294 108.303 129.872
(-) Impuestos 18.626 24.422 30.449 40.072 48.053
(=) Utilidad después de impuestos 31.714 41.584 51.845 68.231 81.819
(+) Dep. + Amort. +valor en libros 10.771 10.771 10.771 9.837 13.071
) Inversiones 53.620° - - - 1.000 -
(-) Capital de trabajo 11.380 - - - - -
(=) Flujo de Caja (65.000) 42.484 52.355 62.616 77.068 94.890

VAN 262.997
TIR 77%



Estado de Flujo de efectivo proyectado con endeudamiento

ESTADO DE FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Total ingresos Ventas
Ventas de activo fijo
Recaudo por otras cuentas por cobrar
Total ingresos de la operacion
(-) Egresos  Costos
Gastos de mano de obra
Gastos administrativos y ventas
Gastos de movilizacion
Depreciaciones
Amortizaciones
Total egresos

(=) Utilidad antes de impuesto a la renta
(-) Impuestos
(=) Utilidad después de impuestos
(+) Dep. + Amort. +valor en libros
(-) Inversiones
(-) Capital de trabajo
(+) Préstamo
(-) Amortizacién préstamo
(=) Flujo de Caja
VAN
TIR

VAN del proyecto
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Afios

0 1 2 3 4 5

339702  373.672  411.039 452143  497.357

339.702  373.672  411.039 452143  497.357

165.045 173.297 181.962 191.060  200.613

79.548 88.186 99.097 104.426 116.815

29.857 31.025 32.268 33.592 35.002

4142 4.387 4.648 4.924 5.218

10.371 10.371 10.371 9.737 9.737

400 400 400 100 100

289.363  307.666 328745  343.840  367.486

50.339 66.006 82.294 108.303 129.872

18.626 24.422 30.449 40.072 48.053

31.714 41.584 51.845 68.231 81.819

10.771 10.771 10.771 9.837 13.071

53.620" - - - 1.000 -
11.380 - - - - -

20.000

3.159 3.533 3.951 4.018 4.940

(45.000) 39.325 48.822 58.665 72.650 89.950
246.842
103%
201.842

$45.000




Punto de Equilibrio
Punto de Equilibrio

Costos Fijos (CF)

Costo de mano de obra
Movilizacién

Ser. basicos, arriendo, publicidad

Costos Variables (CV)
Materia prima

Precio de venta unitario (PVU)
Costo de venta unitario (CVU)

Formula
Pe=CF/(PVU-CVU)

9.462
6.629

345
2.488

13.099
13.099

36,48
17

483 unid/mes
121 semanal
20 unid diarias

0,62 Part mercado
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Nivel de Endeudamiento

Nivel de Endeudamiento
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Afos
1 2 3 4 5
Ventas 339.702 373.672 411.039 452.143 497.357
Incremento en ventas 339.702 33.970 37.367 41.104 45.214
% de incremento en ventas 10,0% 10,0% 10,0% 10,0%
Activos 278.600 324.903 381.463 454.374 540.806
Incremento en activos 213.600 46.303 56.560 72.911 86.433
% de incremento en activos 16,6% 17,4% 19,1% 19,0%
Utilidades retenidas 30.223 40.329 50.853 67.534 81.451
Rendimiento /Activos 11% 12% 13% 15% 15%
Tasa de crecimiento interno 12% 14% 15% 17% 18%
Financiamiento - Préstamo
Monto : (20.000) Plazo afios: 5
Tasa de interés: 11,83% Cuota: $5.525
Periodo Saldo inicial Interés Cuota Amortizacior Saldo final
1 20.000 2.366 5.525 3.159 16.841
2 16.841 1.992 5.525 3.533 13.308
3 13.308 1.574 5.525 3.951 9.358
4 9.358 1.107 5.525 4.418 4.940
5 4,940 584 5.525 4.940 0
7.624 20.000



Anexo 16

Calculo de tasa de descuento
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Beta desapalancada

Beta apalancada

Rf=Tasa libre de riesgo

Rm=Rentabilidad del mercado

Rp=Riesgo Pais

Rm-Rf=Prima de riego

Geometric average rendimientos Prima
(Stocks Rm - T.bonds Rf) = 9,55% - 4,93% ) =

T.Bonos EEUU
D: Deuda
E: Capital accionistas

Kd: Costo de |la deuda financiera 0,1183
Ke: Rentabilidad exigida por accionistas 0,0542
T: Tasa de impuesto a la ganancia 0,22

Capital de los accionistas
%K/ (D+K)

Deuda financiada

%D/ (D+K)

Total deuday patrimonio

Kd*D(1-T)+Ke*E=

E+D=
WACC= (Kd*D(1-T)+Ke *E)/(E+D)
WACC
CAPM=Rf+B*(Rm-Rf)+Rp con Beta apalancada
CAPM=4,93% + 1,28% (9,55%-4,93%)+5,82%
CAMP=Rf+B*(Rm-Rf)+Rp con Beta desampalacada

0,72% A. Damodaran

1,28% A. Damodaran

1,67% Bonos del tesoro de EEUU

9,55% A. Damodaran Annual returns and stock
5,82% Banco central del Ecuador

4,62% A. Damodaran Annual returns and stock

4,93%
20.000 Préstamo
45.000 Capital accionistas
11,83% Interés préstamo productivo
5,42% Tasa pasiva
22% Impuesto a larenta
45.000
69%
20.000
31%
65.000

4.284
65.000
6,59%
700
10,81%

11,00%




Anexo 17

Anadlisis de Sensibilidad

Escenarios - Andlisis de Sensibilidad

Detalle

Mas probable Pesimista  Optimista

Ventas unid anual
Ventas unid mensual
Precio por unidad
Costos variable *unidad
Costos fijos anual

9312 8.381 10.243
776" 698,4" 853,6

36,48 33 40

16,87 15 19

113.547 102.192 124.902

Resultados del analisis de sensibilidad

Escenario Utilidad neta F.de efectivo VPN TIR

Mas probable 43.451 94.488 85.124 110%
Pesimista 28.804 62.637 56.430 39%
Optimista 60.514 131.595 118.554 192%
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