CAPITULO I

1. CONTENIDO DEL MARCO CONTEXTUAL

1.1PROBLEMA DE LA INVESTIGACION

En la actualidad en el canton de Esmeraldas el campo automotor crece
considerablemente; muchos son los hogares que cuentan con mas de un vehiculo para
transportarse, producto de las facilidades de pago ofrecidas en las concesionarias a nivel
local y nacional; se debe resaltar que las mujeres contribuyen y forman parte de este

mercado.

Los vehiculos necesitan de un mantenimiento y chequeo periddico con la finalidad de
garantizar el buen estado del mismo y el tiempo de vida Util, pero en la ciudad pocos
son los sitios en donde se pueda encontrar un servicio de calidad, a costos accesibles

que brinden un ambiente acogedor a los usuarios.

Lo mencionado anteriormente provoca que muchos de los usuarios hagan el
mantenimiento de sus vehiculos en las concesionarias donde los adquirieron o en
centros ubicados en otra provincia, lo que provoca que tengan mayores inconvenientes y

que incurran en mayores gastos.

Debido a esto, se plantea el estudio de factibilidad para el mejoramiento e instalacion de
nuevas maquinarias en el “Taller Mero 17, para atraer mas usuarios, hacer mas rentable
el negocio, crear mas fuentes de empleo y contribuir al mejoramiento de la calidad de

vida de muchas familias.



1.2.  JUSTIFICACION

La ejecucion de este proyecto se justifica porque: primero, es un negocio familiar,
segundo, en ciudad de Esmeraldas no se cuenta con un local que ofrezca servicios de
calidad y sobre todo que cuente con las maquinarias tecnoldgicas necesarias como:
elevadores, Maquinas Mig, cortadora de tubos, entre otras, para brindar a los usuarios

un excelente servicio.

La implementacion de maquinarias de avanzada tecnologia en el taller Mero 1
impactara de manera positiva para generar un servicio de calidad a los clientes, porque
contaran con: un lugar cémodo donde realizaran los arreglos de sus vehiculos de manera
mas segura, técnica, profesional y mas rapido. Ademas, el negocio se fortalecera
incrementando la productividad como efecto del mayor indice de clientes. En la
actualidad cuenta con un promedio de 10 clientes por dia, 60 semanales y al mes 240
clientes fijos.



1.3. OBJETIVOS

1.3.1. GENERAL

Realizar un estudio de factibilidad para la instalacion de nuevas maquinarias en el
“Taller Mero 1” de mecanica industrial ubicada en la ciudad de Esmeraldas a fin de

mejorar la calidad del servicio.

1.3.2. ESPECIFICOS

e Realizar una investigacion de mercado para conocer los gustos y preferencias del

cliente, para la prestacion idonea del servicio.

e Determinar los recursos tecnolégicos, humanos, materiales que seran necesarios

para la realizacion del proyecto.

e Cuantificar la inversion requerida para la implementacién del proyecto,

analizando la rentabilidad mediante los indicadores de evaluacion.



CAPITULO I

2. ANALISIS DEL MERCADO

2.1 EL SERVICIO

2.1.1 GENERALIDADES DEL SERVICIO

La empresa realiza varios servicios de soldadura en general, instalacion y soldada de
tubos de escapes, colocacion de resonadores en la parte posterior de los vehiculos,
arreglo de chasis, entre otros servicios, por lo que se pretende aumentar la gama de los
servicios que va a marcar la diferencia con el resto de los competidores de la ciudad de

Esmeraldas.

El presente proyecto tiene como finalidad implementar e instalar nuevas maquinarias en
el taller “Mero 1”. Las maquinarias y equipos considerados son las siguientes: elevador
de carros, maquina de soldadura mig y una maquina industrial para cortar y doblar
tubos, también brindar nuevos servicios como cambio de aceite, Cortada y Doblada de

Lata y Cambio de amortiguadores.

2.1.3 CARACTERIZACION DEL SERVICIO

Para la prestacion del servicio se contara con los elementos y valores esenciales, tales
como: Fiabilidad, Profesionalidad, Cortesia, Seguridad, Comunicacion, Respeto,
Comprensién al cliente; mediante estos elementos la empresa brindara una asistencia de
calidad y calidez para cumplir con los objetivos de la empresa a su vez de los clientes.
Con ello satisfacer las necesidades mediante la responsabilidad y el equipo de trabajo

disponible, convirtiéndose en una empresa confiable y responsable.



2.1.3.2 Aplicaciones alternativas del servicio

Otro factor importante son las posibles aplicaciones alternativas de los servicios, en el
caso de que el mercado llegara a saturarse o simplemente se desee diversificar los

servicios y expandirse en el mercado.

Estando en condiciones de ofrecer a los usuarios o posibles clientes otros servicios
como son: construccion de puertas y ventanas o cambio de aceite a los frenos del

vehiculo, dandole opciones diferentes y aumentando la variedad de los servicios.

2.1.3.3 Calidad del servicio

El ciclo de vida dependera de cada instrumento o maquinaria que posee el taller, utiliza
y siempre. Se realizara permanentemente un mantenimiento preventivo para conservar
la calidad eficiente del servicio, las maquinarias se renovardn cuando cumplan con el
ciclo de vida util. Esto da como resultado un servicio de calidad y con ello lograr que el

cliente quede satisfecho.

2.2 ANALISIS DE LA DEMANDA

2.2.1 SEGMENTACION DEL MERCADO

La empresa estd dirigida hacia el parque automotor de la ciudad de Esmeraldas,
especificamente al nivel socioeconémico medio alto siendo esta clase de servicio de

consumo final.

2.2.2 CONDUCTA DE COMPRA DE LOS CLIENTES

Para entender la conducta de los clientes, es necesario identificar cuales son sus
necesidades, gustos y preferencias que demanda el segmento del mercado. Hoy en dia
los Talleres de mecéanica estan tomando mucha fuerza en el mercado y la ciudadania
busca un lugar donde pueda ser bien atendido y ademas quede satisfecho con el

servicio.



En la actualidad el mercado de la ciudad de Esmeraldas no cuenta con un taller de
mecénica que tenga las maquinas de Ultima tecnologia, principalmente por la falta de

recursos econdmicos ya que estas maquinarias son muy costosas.

2.2.3 INVESTIGACION DE MERCADOS

2.2.3.1 Definir Objetivos

a) Objetivo General

e Medir el consumo promedio anual de los servicios que actualmente se brinda en

el “Taller Mero 1” de mecénica industrial de la ciudad de Esmeraldas.

b) Obijetivos Especificos

e Elaborar encuestas y entrevistas para reunir toda la informacion que identifique
la realidad del mercado.

e Aplicar una encuesta a los clientes para reunir informacion sobre el consumo del
servicio.

e Tabular y graficar segun los datos obtenidos en las encuestas y entrevistas para

facilitar la interpretacion de los resultados.

2.2.3.1.1 Necesidades de informacion

e Identificar las razones por las que los usuarios podrian hacer uso del servicio.
e Verificar si el cliente esta satisfecho por el servicio recibido.

e Determinar que otros servicios les gustaria encontrar en el taller a los clientes.



2.2.3.1.2 Determinar fuentes de datos

Para la realizacion del presente estudio se utilizaran como fuentes de informacion: la
encuesta, entrevista y la observacion que seran aplicadas al segmento del mercado que
se definié anteriormente. Para lo cual, se seleccionard una muestra representativa que
permita tener una vision del mercado al cual esta dirigida la investigacion. Se enfocara a
diversos sectores de la ciudad como son: Codesa, Parada 12, Parada 9 y Parada 7,

sectores que fueron seleccionados por la alta influencia de talleres mecénicos.

2.2.3.1.3 Disefio de la investigacion

o Elaborar el disefio de la entrevista y encuesta, redactando preguntas claves que
proporcione la informacion necesaria para conocer lo referente al servicio de un

taller de mecénica, en cuanto a la utilizacion de los servicios.

e Tomar una muestra representativa del universo el cual esta dirigida la

investigacion.

e Elegir en qué sectores se va a desarrollar la investigacion, tomando en cuenta la

segmentacion del mercado realizada.

e Tabulacién y anélisis de los resultados.

2.2.3.1 .4 Tamaio de la muestra

El nimero de encuestas a realizar se determind mediante el calculo del tamafio de la
muestra, considerando como universo el nidmero de vehiculos matriculados en la

ciudad de Esmeraldas en el afio 2011.



Formula empleada:

Nt
CIN-YFER+ (802 -

n = tamano de la muestra

N= poblacion target

0 = desviacion estandar

0 =p*q

Donde

p= probabilidad de éxito=0.5
g= probabilidad de fracaso=0.5
Z = nivel de confianza =1.53

E = limite del error muestra= 4%

(8230)(0.25)°(1.53)°
(8230-1)0.04) +(0.25) (1.53)

n= 92 encuestas.

2.2.3.1.5 Trabajo de campo

Para realizar la investigacion en sus diferentes fases, fue necesaria la utilizacion de
recursos economicos, materiales y talento humano, que permitieron mediante un trabajo

responsable obtener los resultados que se evidencian en este documento.



2.2.3.1.6 Tabulacién

La recopilacion de datos se la hizo a través de entrevistas realizadas a establecimientos
que ejecutan trabajos similares al taller Mero 1, considerados como posible competencia
y las encuestas a personas que podrian convertirse en clientes potenciales. Los datos son
presentados de manera descriptiva y a través de tablas estadisticas. Las tabulaciones de
las encuestas se realizaron de forma manual porque el nimero de datos son limitados.
Las técnicas son las del porcentaje y se puede visualizar a través de los graficos,

mostrando sus respectivos indicadores.

2.2.3.1.7 Resultados y Analisis

TABULACION Y GRAFICOS DE LAS ENCUESTAS APLICADA A LOS
CLIENTES DEL TALLER MERO 1

TABLA#1

¢,Su automovil es propio?

Fuente: Encuestas
Investigador: Autora del Proyecto



GRAFICO #1
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Fuente: Encuestas
Investigador: Autora del Proyecto

De acuerdo a los resultados obtenidos de los clientes encuestados se pudo determinar
que el mayor numero de personas con el 89% poseen un auto propio en la ciudad de
Esmeraldas, y el 11% dijo que no.

TABLA#2

¢ Cuél Problema maés frecuente por el que asiste a una mecanica?

Fuente: Encuestas
Investigador: Autora del Proyecto

GRAFICO #2

10



4%

m Arreglo de sistema de
escape

W Instalacion de silenciador

I Instalacion de
resonadores

M Reparacion de Chasis

Fuente: Encuestas
Investigador: Autora del Proyecto

Se determina también que un 60% de los clientes asisten al taller para arreglar el

sistema de escape de sus vehiculos, un 21% por instalacion de silenciador, el 15% por

instalacion de resonadores y por ultimo el 4% de los clientes por reparacion de Chasis.

TABLA#3

¢En qué taller obtiene estos servicios?

1 1
6 7
0 0
1 1
83 90
1 1
92 100

Fuente: Encuestas
Investigador: Autora del Proyecto
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GRAFICO #3

1% 1% 0% ~1%

M Taller industrial Cayo
m Multiescape

m Taller Maycaos

M Taller Chayanne

H Taller Mero 1

I Otros

Fuente: Encuestas
Investigador: Autora del Proyecto

Gracias al estudio de mercado se pudo identificar que el 90% de los clientes acuden al
Taller Mero 1, un 7% a Multiescape, el 0% al taller Mycaos, un 1% de los clientes van
al taller Chayanne, el 1% acuden al taller industrial Cayo y por ultimo el 1% acuden al

taller Mero 2.

TABLA#4

¢ Con qué frecuencia efectla este servicio?

16 17
31 34
42 46
3 3
92 100

Fuente: Encuestas
Investigador: Autora del Proyecto
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GRAFICO #4

B Unavez ala semana
B Cada mes
" Cada dos meses

W Cuando sea necesario

Fuente: Encuestas
Investigador: Autora del Proyecto

Se determina también que un 17% de los clientes efectlian estos servicios una vez a la
semana, un 34% cada mes, el 46% de los clientes acuden cada dos meses, y un 3%

cuando se dafia su vehiculo o cuando es necesario.

TABLA#5

¢ Esta satisfecho por el servicio que recibe?

91 99
1 1
92 100

Fuente: Encuestas
Investigador: Autora del Proyecto
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GRAFICO #5
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Fuente: Encuestas
Investigador: Autora del Proyecto

De acuerdo a los resultados se pudo determinar que el 99% de los clientes estan

satisfechos con el servicio que se le brinda en el taller, mientras que un 1% dijo que no

lo esté.

TABLA#6

Servicios adicionales que brinda

62 67
17 19
12 13
1 1
92 100

Fuente: Encuestas
Investigador: Autora del Proyecto
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GRAFICO #6

1% B Cambio de aceite

B Cambiode
amortiguadores de
suspension

" Cortada y doblada de lata

M Puertas y ventanas

Fuente: Encuestas
Investigador: Autora del Proyecto

Segun los datos se pudo identificar los tipos de servicios adicionales que les gustaria
encontrar en el taller, un 67% de los clientes dijo que le gustaria que realicen ademas
cambio de aceite, un 19% cambio de amortiguadores de suspension, el 13% cortada y

doblada de lata y por Gltimo el 1% los servicios de puertas y ventanas.

TABLA#7

¢Le gustaria encontrar en Esmeraldas un lugar especializado solo en vehiculos?

89 97
3 3
92 100

Fuente: Encuestas
Investigador: Autora del Proyecto
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GRAFICO #7
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Fuente: Encuestas
Investigador: Autora del Proyecto

Los resultados de la pregunta fueron: el 97% de los clientes respondi6 que si les gustaria
y un 3% respondid que no.

TABLA#8

Equipos tecnologicos

70 76
12 13
10 11
0 0

92 100

Fuente: Encuestas
Investigador: Autora del Proyecto
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GRAFICO #8

0%

B Elevador de carros
B Maquina tig
" Cortadora de lata

M otros

Fuente: Encuestas
Investigador: Autora del Proyecto

De acuerdo a los resultados se pudo determinar que el 76% de los clientes le gustaria
encontrar un elevador de carro para que el servicio sea mucha mas rapido, un 13% una

maquina de soldadura Mig y un 11% una cortadora de lata.

TABLA#9

¢Le gustaria que en la tarifa del servicio se incluya un Costo adicional?

88 96
4 4
92 100

Fuente: Encuestas
Investigador: Autora del Proyecto
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GRAFICO #9

mSl
B NO

Fuente: Encuestas
Investigador: Autora del Proyecto

La respuesta refleja que el 96% de los clientes respondieron que si y el 4% respondid

que no.

TABLA#10

¢Le gustaria que el talle cuente con un Personal especializado?

79 86
13 14
92 100

Fuente: Encuestas
Investigador: Autora del Proyecto
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GRAFICO #10
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Fuente: Encuestas
Investigador: Autora del Proyecto

Otro punto a determinar con la encuesta era que si ademas del duefio debe haber méas
personal especializado en el taller el 86% de los clientes dijo que si y un 14% respondid

que no.

TABLA#11

¢ Cuanto esta dispuesto a pagar?

59 64
15 17
14 15
4 4
92 100

Fuente: Encuestas
Investigador: Autora del Proyecto
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GRAFICO #11

m Arreglo de sistema de escape
30-60

m Instalacion de silenciador 30-70

" Instalacion de resonadores 80-
120

B Reparacion de Chasis 100-150

Fuente: Encuestas
Investigador: Autora del Proyecto

El altimo punto fue conocer cuanto estarian dispuestos los clientes a pagar por los
servicios recibidos; el 64% esta dispuesto a pagar por el arreglo de escape entre 30-60,
un 16% por la instalacion de silenciador entre 30-70, el 15% de los clientes entre 80-
120 por la instalacion de resonadores y por ultimo el 4% entre 100-150 por la

reparacién de chasis.

2.2.4 PROYECCION DE LA DEMANDA

Para determinar el consumo actual del los servicios que se ofrecen en el taller “Mero 1”

de la ciudad de Esmeraldas, fue necesario acudir a las encuestas realizadas, lo que

permitié obtener la informacion necesaria. Para se utilizo la tasa de crecimiento de la

Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador que es del (5%anual).
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TABLA#12

Demanda Actual e Historica

2001 4,598 1 -5 -22988 25
2002 4,827 2 -4 -19310 16
2003 5,069 3 -3 -15207 9
2004 5,322 4 -2 -10645 4
2005 5,588 5 -1 -5588 1
2006 5,868 6 0 0 0
2007 6,161 7 1 6161 1
2008 6,469 8 2 12939 4
2009 6,793 9 3 20378 9
2010 7,132 10 4 28530 16
2011 7,489 11 5 37445 25

Tasa de Crecimiento del parque automotriz (5%)

Fuente: Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador
Elaborado: Autora del Proyecto
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Aplicacién de la formula de Regresion Lineal para la Proyeccién de la Demanda:

A=Y N =65317/10 =6531.71

B=YXY YX° =65317/110= 593.79

Y=A+BX =
Y (2010) = 65317+ 593.79 (5) = 68286.03
Y (2011) = 65317+ 593.79 (6) = 68879.82

Y (2012) = 65317+ 593.79 (7) = 69473.61
Y (2013) = 65317+ 593.79 (8) = 70067.41
Y (2014) = 65317+ 593.79 (9) = 70661.20
Y (2015) = 65317+ 593.79 (10) = 71254.99
Y (2016) = 665317+ 593.79 (11) = 71848.78
Y (2017) = 65317+ 593.79 (12) = 72442.57
Y (2018) = 65317+ 593.79 (13) = 73036.36

Y (2019) = 65317+ 593.79 (14) = 73630.15

Tasa de Crecimiento del parque automotriz (5%o)

En la determinacion de la demanda se utilizé el método de regresion lineal, por lo tanto

los datos expuestos son el resultado de la misma.
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TABLA #13

Demanda futura

2012 o262
2013 8550
2014 8838
2015 9127
2016 9415
2017 9703
2018 9992
2019 10280
2020 10568
2021 10856

Fuente: Célculo realizado por el autor basado en la formula de regresion lineal.

Elaborado: Autor del Proyecto
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2.3 ANALISIS DE LA OFERTA

2.3.1 ASPECTOS CUALITATIVOS

2.3.1.1 COMPETENCIA DIRECTA E INDIRECTA

Existen empresas de mecanica Industrial que prestan solamente algunos de los
servicios que se ofrecen en el Taller Mero 1, y pocas empresas ofrecen los mismos
servicios; asi como poseen las maquinarias necesarias para brindar un servicio de

calidad.

Ademas se pudo reconocer a otros oferentes vinculados al servicio, como son servicios
de cambio de aceite, soldadura en general u otros talleres ambulantes que se convierten
en la competencia indirecta, lo que brinda una pequefa ventaja dentro del mercado ya

que el servicio que se pretende ofrecer incluiria todos éstos servicios en un mismo lugar.

2.3.1.2 Distribucién geografica de la competencia

e Taller Industrial Cayo

Este taller esta ubicado en el Potosi junto taller Multiescape, dirigido por el sefior Ing.
Rodrigo Cayo, donde prestan los servicios de mecanica automotriz y construccion de

sistema de escape.

e Multiescape

Este taller esta ubicado en el Potosi, dirigido por el sefior Manuel Saavedra presta los
servicios de Arreglo de sistema de escape, doblada y cortada de tubo, soldadura en

general.
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e Taller Chayanne

Este Taller estd ubicado en la parada #9 es dirigido por el Sefior Belisario Mina los

servicios que presta son; construccion de ventanas, puertas y soldadura en general.

e Taller Mycaos

Ubicado en la calle Pedro Vicente Maldonado, es dirigido por el Sefior Mycaos, alli se
pueden encontrar los servicios de arreglo de sistema de escape y soldadura en general,

ademas cuenta con los servicios de cambio de aceite entre otros.

2.3.1.3 Aspectos competitivos

e Taller Industrial Cayo

Por su completa gama de servicios, se puede decir que es el taller mas completo de la
ciudad, porque brinda varios servicios de acuerdo al dafio que se presente en el

vehiculo, lo que se convierte en una ventaja competitiva en relacion a los otros talleres.

e Multiescape

Por su trayectoria en el mercado esmeraldefio; se podria decir que son muy
competitivos, han subsistido en el mercado por mas de 40 afios brindando los servicios
que el cliente necesita y otros si los requiere en cuanto a reparacion de sus vehiculos.
Un aspecto competitivo de este taller es que cuenta con un personal altamente calificado
y muy responsable a la hora de realizar su trabajo. Por lo que de acuerdo a la
observacién realizada se nota que cumplen con los requerimientos necesarios para llevar

a cabo y realizar la prestacion de todos estos tipos de servicios.
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e Taller Chayanne

Esta empresa brinda exclusivamente servicios de construccion de ventanas, puertas y
soldadura en general. Su fuerte es la decoracion rosetas pero si el cliente lo desea se le
pueden eliminar estos adornos. Una ventaja competitiva de la empresa es que a la vez de

prestar servicios de cerrajeria también realiza cualquier tipo de soldadura en general.

e Taller Mycaos

Este taller ademas de prestar los servicios de soldadura en general y arreglo o instalada
de los escapes de los vehiculos, ademas cuenta con el mantenimiento de los mismos, y

los servicios de cambio de aceite, cambio de liquido de los frenos, entre otros.
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2.3.1.4 Servicios que ofrece la oferta

TABLA#14
TALLERES| SERVICIOS VARIACON DEL SERVICO
Ayuda a la expulsion de los gases del motor, ayuda a
mejorar la combustion y la potencia final obtenida.
Construccion de
sistema
de escape
Es un dispositivo cominmente de forma cilindrica y
sirve para eliminar ruidos.
Taller
Industrial Instalacion de
Cayo Silenciador
Es un proceso en donde se realiza la unién de dos
materiales, en la cual las piezas son soldadas.
Soldadura en
general
Como su nombre lo dice esto se realiza una vez al mes
para no tener problemas con los frenos del vehiculo.
Cambio de aceite
Ayuda a la expulsion de los gases del motor, ayuda a
mejorar la combustion y la potencia final obtenida.
Construccion de
sistema de escape
Sirve para realizar trazados y curvas a los tubos y por
Multiescape ende cortar en diferentes trozos las laminas de lata.
Dobladora de
tubo
Soldaduraen |Es un proceso en donde se realiza la union de dos
general materiales, en la cual las piezas son soldadas.
Aqui se realizan las ventanas o las puertas de acuerdo al
modelo que el cliente desee.
Construccion de
puertas y
ventanas
Taller
Chayanne

Soldadura en
general

Es un proceso en donde se realiza la unién de dos
materiales, en la cual las piezas son soldadas.

Cambio de aceite

Como su nombre lo dice esto se realiza una vez al mes
para no tener problemas con los frenos del vehiculo.
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Es un proceso en donde se realiza la unién de dos
materiales, en la cual las piezas son soldadas.

Soldadura en

general
Taller Es un dispositivo cominmente de forma cilindrica y
Mycaos sirve para eliminar ruidos.
Instalacion de
Silenciador

1- Desmonte de las cuatro ruedas.

2- Revision del desgaste de las bandas.
Revision de los

frenos 3- Cambio de las bandas si hay desgaste.
4- Revision y cambio de liquidos de
los frenos

Fuente: TALLER CAYO, MULTIESCAPE, CHAYANNE Y TALLER MYCAOS.
Investigador: Autora del Proyecto

2.3.1.5 Caracteristicas de los clientes

Las personas que realizan el trabajo de mecéanica atienden un promedio de 5-10 clientes
diariamente, son personas que ya los conocen, recomendandolos a sus amigas Yy

conocidos,

2.3.1.6 Infraestructura

Taller Industrial Cayo: Se encuentra ubicado en el Potosi, cuenta con 6 trabajadores,

ofrece los servicios de construccion de sistema de escape, instalacion de silenciador,
cambio de aceite, soldadura en general, tiene una capacidad para 10 vehiculos, sus
instalaciones son muy modernas y cuenta con las herramientas necesarias para trabajar,

sus trabajadores son muy responsables y eficientes a la hora de realizar el trabajo.

Multiescape: Estan ubicados en el potosi, este cuenta con una infraestructura no muy
adecuada a los servicios que se ofrece, ademas cuenta con tres trabajadores que estan
muy bien capacitados en lo que tiene que ver con el servicio al cliente y con su trabajo,

este tiene una capacidad para atender hasta 4 vehiculos ya que no es un lugar grande.
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Taller Chayanne: Esta ubicado en la parada 9, es un local alquilado, y le falta mucho

en su infraestructura, tiene una capacidad para 3 carros.

Taller MYCAOQS El taller con el que cuenta es propio, tiene una capacidad para 4

vehiculos ya que no es un lugar grande y cuenta con tres trabajadores.

2.3.2 CANALES DE COMERCIALIZACION.

Dos de los talleres tienen un canal directo de comercializacion de sus servicios, es decir
gue no tienen ningun tipo de intermediario para ofertar su servicio al consumidor final,

y uno de ellos utiliza publicidad televisiva.

2.3.3 ESTRATEGIAS DE MERCADO.

Taller Industrial Cayo.- Tiene como estrategia de mercado los diferentes paquetes de

servicios que se adquieren en el mismo lugar de acuerdo a la necesidad que tenga el

cliente con respecto a su vehiculo y a la publicidad que utiliza.

Multiescape.- Cuentan con un personal capacitado y muy atento con los clientes.

Taller Chayanne.- La estrategia que utiliza este taller, es que ademas de tener el

servicio de soldadura en general también cuenta con los servicios de cerrajeria.

Taller Mycaos.- Tiene todos los servicios de mantenimiento para los vehiculos, sin

tener que estar de lugar en lugar para poder realizar mas de un servicio.
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2.3.4 ASPECTOS CUANTITATIVOS DE LA OFERTA
2.3.4.1 Oferta actual e Histérica
En la ciudad de Esmeraldas existen algunos talleres que se dedican a prestar los mismos

servicios y en ellos incluyen algunos servicios adicionales en el mantenimiento del

vehiculo, por lo que se puede mencionar que es un aspecto clave que se debe mejorar.

Para conocer cual es la actual oferta del proyecto se realizaron encuestas para recolectar
informacion y asi demostrar la cantidad y la frecuencia con que los clientes consumen el

servicio.

Asi mismo, para obtener los valores histéricos de la oferta, se empleo la tasa de

crecimiento derivada de la férmula del monto.
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TABLA#15

OFERTA ACTUAL E HISTORICA

2001 455
2002 478
2003 502
2004 527
2005 553
2006 581
2007 610

IEIabora&Q%tora del groyecto 640

2009 672
2010 706
2011 741

Fuente: Encuestas
Investigador: Autora del Proyecto

2.3.4.2 Precios de la Oferta
En términos generales se puede decir que los talleres de mecanica industrial existentes

en la ciudad de Esmeraldas, manejan una misma politica de precios, ya que al realizar

las entrevistas todas coincidieron con la misma modalidad de pago.
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En cuanto a los precios que manejan los talleres en la prestacion de los servicios son
muy variables, de acuerdo al servicio que el cliente requiere y no se los podria definir,
ya que todos los talleres se manejan con diferente precio. Es decir, no existe un precio

estandar, y mas bien cada servicio tendria un valor unico.

2.3.4.3 Capacidad Instalada y Capacidad Utilizada

Los talleres de mecénica industrial escogidos para la investigacion de campo brindaron
la informacién correspondiente de la capacidad instalada de sus locales usualmente
utilizados para la prestacion de sus servicios. Asi mismo con los datos obtenidos se

logré conocer la capacidad utilizada en éstos locales.

De esta forma, conociendo la capacidad instalada y la capacidad utilizada en los talleres
de mecénicas, se logro establecer de manera real el porcentaje anual de utilizacion del
servicio de cada taller, lo cual indic6 en forma general el porcentaje anual de utilizacion

del servicio.

TABLA #16

# Carros Capacidad del

mensuales | # Horas | servicio anual
Talleres de | [L'a”?s Horas

Mecanica aborales anuales por
Industrial 360 Dias Servicio
Taller Industrial 300 8 2400 360 864000
Cayo

Multiescape 140 8 1120 360 403200
Taller Mycaos 120 8 960 360 345600
Taller Chayanne 100 8 800 360 288000
TOTAL 1900800

Fuente: TALLER CAYO, MULTIESCAPE, CHAYANNE Y TALLER MYCAOS.
Investigador: Autora del Proyecto
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TABLA#17

Talleres de Mecanica | # Carros # Carros | Capacidad # Consumidores
Industrial Mensuales Anuales De Carros Anuales

Taller 250 3000 8 24.000

Industrial Cayo
_ 121 1452 2 2.904

Multiescape

100 1200 3 3.600

Taller Maycaos
85 1020 2 2.040

Taller Chayanne
Total 32.544

Fuente: TALLER CAYO, MULTIESCAPE, CHAYANNE Y TALLER MYCAOS.
Investigador: Autora del Proyecto

TABLA #18

Capacidad Capacidad %
Talleres De I\/_Iecénica Instalada Utilizada Cljitpi)ﬁ;;(?jzd
Industrial
Taller 864000 24000 3%
Industrial Cayo
Multiescape 403200 2904 1%
Taller Mycaos 345600 3600 1%
Taller Chayanne 288000 2040 1%

Fuente: TALLER CAYO, MULTIESCAPE, CHAYANNE Y TALLER MYCAOQOS.

Investigador: Autora del Proyecto
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2.3.5 PROYECCION DE LA OFERTA

Para determinar la oferta futura se partio del comportamiento historico y de la situacion
actual de la oferta, para lo cual se trabajo con la tasa de crecimiento de la oferta, la

misma que se la calculé con la siguiente formula, derivada de la formula del monto.

i= n—1-,Cn-Co. .-1

i = Tasa de crecimiento de la oferta.
n = NUmero de afios a proyectar.
Cn = Oferta actual.

Co = Oferta histdrica inicial.
Calculo

Datos:

i=?

n = 10 afos.

Cn = 8280

Co=7

L 10.1/8280 1
7339

i =9/1.128219103 -1

1=0.5

Este valor (0.5%) representa la tasa de la oferta que se ha ido incrementando de afio a
afio, desde el 2005 hasta el 2010, por lo que se mantendra la tendencia de crecimiento
en el mismo porcentaje para la proyeccion.

Por lo tanto, a partir de la tasa de crecimiento la oferta calculada en (0.5%) procedemos
a determinar la proyeccion de la oferta en los proximos 5 afios, teniendo como base para
el célculo de cada afio proyectado, el afio anterior a este como se puede observar en la
(Tabla # 19).
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TABLA#19

Oferta Futura

Investigador: Autora del Proyecto
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24  ANALISIS COMPARATIVO ENTRE OFERTA Y DEMANDA.

241 CUADRO COMPARATIVO

TABLA #20

Demanda Insatisfecha

2012 8262 778 7,484
2013 8550 817 7,733
2014 8838 858 7,980
2015 9127 901 8,226
2016 9415 946 8,469
2017 9703 993 8,710
2018 9992 1043 8,949
2019 10280 1095 9,185
2020 10568 1150 9,418
2021 10856 1207 9,649

Fuente: Tabla # 13 Proyeccion de la Demanda — Tabla # 20 Proyeccion de la Oferta
Investigador: Autora del Proyecto

Luego de realizar el analisis comparativo entre la Oferta y la Demanda, existira una
presencia de Demanda Insatisfecha en el mercado con una tendencia creciente; lo que
motiva a seguir adelante con la realizacion y desarrollo del proyecto. En la tabla nimero
21 se aprecia en el 2012 existen 8262 carros matriculados y el mercado alcanza a cubrir

778 quedando una demanda insatisfecha de 7484.
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2.5 DETERMINACION DE LA DEMANDA DEL PROYECTO

2.5.1 DEMANDA DEL PROYECTO

TABLA #21
DEMANDA
INSATISFECH % NUMERO DE VEHICULOS
. A
ANOS
Demand | Demand
ANUAL PARTICIPACIO | Demanda a a
N anual | mensual | semanal
2012 7,484 10% 748 62 16
2013 7,733 10% 773 64 16
2014 7,980 10% 798 67 17
2015 8,226 10% 823 69 17
2016 8,469 10% 847 71 18
2017 8,710 10% 871 73 18
2018 8,949 10% 895 75 19
2019 9,185 10% 919 77 19
2020 9,418 10% 942 78 20
2021 9,649 10% 965 80 20

Investigador: Autora del Proyecto

De la demanda insatisfecha obtenida en el analisis comparativo entre oferta y demanda
potencial, se logra satisfacer el 10 % durante los diez afios. Una vez calculada la
demanda insatisfecha y decidida el porcentaje de participacion anual que el negocio
tiene, se procede a detallar el estimado del consumo del servicio en el mercado anual,

mensual y semanal.
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2.5.2 TIPOS DE MERCADO

Este proyecto se desarrolla en un mercado de competencia perfecta, en el cual los
servicios ofertados cuentan con caracteristicas particulares que son de gran importancia
en el mercado. Por lo que, se plantea desarrollar ventajas comparativas, logrando
establecer estrategias de diferenciacion en cuanto a la calidad, variedad, responsabilidad

y flexibilidad de los servicios ofrecidos a los consumidores.

2.5.3 VENTAJAS COMPETITIVAS

Los servicios poseen varias caracteristicas diferentes, ya que su finalidad es cubrir de
manera exitosa todas las expectativas y necesidades de los clientes. Algo importante es
que la empresa se asegurara de contar con un local comodo para los clientes, lo que
representa una ventaja totalmente competitiva en relacion a la mayoria de los talleres
existentes, y ademas la empresa incluird nuevos servicios idoneos que el cliente
necesita, porque contara con un personal calificado para realizar cada una de las

actividades que incluye el negocio.

254 ESTRATEGIAS GENERICAS PARA COMPETIR

El taller Mero 1 disefiard estrategias de diferenciacion que permita competir y

posicionarse en el mercado, logrando suplir las necesidades insatisfechas de los clientes.
Los servicios estaradn enfocados hacia:

e Atencion personalizada a cada uno de los clientes que soliciten el servicio, es
decir, brindar la ayuda necesaria y sugerencias que tengan acerca de cualquier
arreglo que requiera el vehiculo.

e Atencion permanente en el local donde funciona.

e Motivar a los clientes que utilicen el servicio brindando la absoluta seriedad y

responsabilidad en cada uno de los servicios a realizar.
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e Contar con el personal idoneo y capacitado para realizar cada una de los
servicios a cumplir, para lograr una completa satisfaccion.

e Instalaciones modernas, acogedoras y en constante limpieza.

25,5 CANALES DE COMERCIALIZACION
El taller Mero 1, utiliza un canal directo de comercializacion a los clientes, ofreciendo
sus servicios al consumidor final, por medio de publicidades masivas.

La publicidad que realiza El taller Mero 1 es por medio de la radio vy, tripticos, las
cuales permitiran a los clientes conocer las caracteristicas de los servicios con los que

cuenta.
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CAPITULO 111

3. ESTUDIO TECNICO E INGENIERIA DEL PROYECTO

3.1 ESTUDIO TECNICO

3.1.1 DETERMINACION DEL TAMARNO OPTIMO DEL PROYECTO

Una vez realizado el estudio de mercado del proyecto en propuesta; se pudo determinar
la demanda insatisfecha existente, que en su mayoria los talleres mecénicos no cubren
las expectativas que tienen los demandantes, por lo que sera necesario crear un lugar y
un servicio adecuado con todas las especificaciones reveladas que garanticen el

cumplimiento de las necesidades.

3.1.2 LOCALIZACION OPTIMA DEL PROYECTO

El taller Mero 1 se encuentra ubicado en la zona urbana en el sector Las Palmas en la
Av. libertad y parada 12 de la ciudad de ESMERALDAS.

La localidad contard con una infraestructura moderna y con nuevas maquinarias

incluido nuevos servicios.
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CROQUIS

GRAFICO #12

DIRECCION
TALLER DE MECANICA INDUSTRIAL MERO 1

Taller de Mecénica
Industrial Mero 1

D |t = R

OpeuUOp|e|A 91UDIA 0Jpad

J

3.2 INGENIERIA DEL PROYECTO

3.2.1 DISENO DEL SERVICIO

El taller Mero 1 esta dirigido a toda poblacién esmeraldefia que cuenten con vehiculo,
Y tiene como finalidad brindar un servicio completo para la reparacion de toda clase de

dafio o realizar EL mantenimiento que requiera su vehiculo; como por ejemplo cambio

de aceite, arreglo en el sistema de escape, entre otros.
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3.2.2 DISENO DE LOS PROCESOS DEL SERVICIO

3.2.2.1 Diagramas y manuales de procedimientos

a.- Diagrama de Bloque

GRAFICO #13
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b.- Manual General de procedimientos

1. Llegada del cliente al local.

El cliente interesado en contratar los servicios que la empresa ofrece, deberd acercarse

a las instalaciones de la misma, ubicado en la parada 12 Av. Libertad y Parada 12.

2. Solicitud del servicio de acuerdo al tipo de dafo que tenga el vehiculo

El cliente debe solicitar el servicio en las oficinas del taller, que desea acorde al tipo de
dafio del vehiculo el cual desea solucionar, de esto estara encargada el gerente de la

empresa.

3. Revisién del dafo del vehiculo.

La Gerente revisa cual es el dafio que tiene el vehiculo para proceder a solucionar dicho

problema.

4. Arreglo del vehiculo.

Aqui el gerente propietario se encarga de realizar o de reparar el vehiculo para proceder

a su uso inmediato.

5. Prueba de vehiculo.

La empresa como ente responsable debera realizar la prueba correspondiente del
vehiculo una vez reparado para otorgar la satisfaccion deseada del cliente.

6. Cancelacion total por el servicio prestado.

Una vez terminado el trabajo el cliente deberd cancelar el precio total del servicio

prestado en la oficina de la empresa.

7. Entrega del vehiculo.

Una vez cancelado se procede a entregar el vehiculo al cliente.
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c. Diagrama de Flujo

GRAFICO #14

DIAGRAMA DE FLUJO PARA

LA PRESTACION DEL SERVICIO PARA
EL ARREGLO DE LOS VEHICULOS
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DESCRIPCION DE LA
ACTIVIDAD

Llegada del personal del taller

Inspeccion de las herramientas y
equipos a utilizar

Limpieza del Local

Llegada del cliente

El cliente deja el automovil al
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44



6 El mecénico realiza el
diagnostico
7
Se discute el trabajo necesario
8
é El mecénico realiza el trabajo
9
Cf Inspeccion o prueba
10
? Cancelacion del servicio
11 CB Entrega del vehiculo

3.2.3 DISTRIBUCION DE LAS INSTALACIONES

La distribucion del local estard dividida en varios segmentos, tendra una oficina con

moédulo para la secretaria, se contara también con un é&rea para el arreglo y

mantenimiento de los carros la misma que tendrd una capacidad para cinco vehiculos.

En el area de servicios se contara con un armario para guardar las herramientas y otro

para utensilios de limpieza.
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PLANOS DE DISTRIBUCION

GRAFICO #15
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3.24 ORGANIZACION FUNCIONAL Y ORGANIGRAMA GENERAL DE LA
EMPRESA

3.2.4.1 Organizacion Funcional

Puesto: Gerente General Propietario
Nivel: Primero
MISION DEL PUESTO

Es la persona, con plena capacidad que dirige la empresa de Mecénica industrial (Taller
Mero 1) y cumple las labores de cuidar, supervisar, controlar, planificar, las personas

gue estan bajo su mando, y los bienes de la empresa.

PRINCIPALES FUNCIONES:

e Representar a la sociedad y administrar su patrimonio.

e Manejar los asuntos y operaciones de la empresa y en particular, las operaciones
técnica, financiera, contable y la vigilancia de sus bienes.

e Responder por la contratacion y asegurarse de que en la empresa se cumpla con
los reglamentos establecidos.

e Delegar funciones en asuntos especificos.

e Velar porque se lleven correctamente la contabilidad de la empresa.

Puesto: Secretaria

Nivel: Segundo

MISION DEL PUESTO

La Secretaria Administrativa se encarga de hacer cumplir las politicas, normas, sistemas
y procedimientos necesarios para salvaguardar los bienes de la empresa, verificar la
exactitud de los datos contenidos en el registro contable, asi como supervisar la correcta

administracion de los recursos financieros, humanos y materiales de la entidad.
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PRINCIPALES FUNCIONES:

e Proponer e instrumentar las politicas, normas, sistemas y procedimientos de
registro y control de los recursos financieros, humanos y materiales,

e Asegura que superior disponga de todos los medios materiales y ambientales
necesarios para el desarrollo eficaz del trabajo.

e Mecanografia/procesa documentacion confidencial y archiva la misma con
absoluta reserva.

e Organiza el archivo segun criterio propio.

Puesto: Asistente de talleres

Nivel: Tercero
MISION DEL PUESTO

Los jefes de trabajo se encargan de realizar varias actividades dependiendo del tipo de
problema que tenga el vehiculo del cliente ademas se encargan de verificar que las
maquinarias estén en buen estado para no tener ningin problema al momento de

utilizarlas.

PRINCIPALES FUNCIONES:

e Vigilar que las maquinarias y herramientas estén correctamente, durante el
desarrollo de su trabajo.

e Se encargan de las revisiones de los vehiculos.

e Recoger, limpiar y guardar en las zonas de almacenamiento las herramientas y

utiles de trabajo, una vez que finaliza su uso.
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3.2.4.2 Organizacion Estructural

GRAFICO # 16

3.25 RAZON SOCIAL Y LOGOTIPO DE LA EMPRESA

3.2.5.1 Razén

El taller de mecanica industrial tiene como razon social “Taller Merol” con ntimero de

RUC 0800795262001.

3.2.5.2 Logotipo

A continuacion el logotipo que representa al “Taller Mero 17 en el mercado.
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GRAFICO #17
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3.2.5.3 Slogan

El slogan representa lo que la organizacion quiere transmitir con la entrega de sus

servicios, el slogan es “El mejor servicio al menor precio, por un andar seguro”

3.2.6 PLANIFICACION ESTRATEGICA

3.2.6.1 Misién:

Ofrecer una empresa de mecanica industrial de enorme prestigio, referencia y que sea
Unica por la preocupacion, la seguridad y confort de los clientes, innovacion en sus
servicios, desarrollo de sus procesos buscando ser capaz de ofrecer y cubrir las

expectativas o necesidades de todos los clientes haciéndoles sentir a gusto y conformes

con los servicios recibidos, promoviendo una cultura lider de formacion.

3.3.6.2 Visién:

Se pretende ser una empresa de mecanica altamente competitiva que logre satisfacer las

exigencias del mercado y que desarrollo sea sostenible en el tiempo.
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3.3.6.3 Objetivos

3.3.6.3.1 Obijetivo General

El objetivo como empresa es entregar el mejor servicio a los clientes, por lo que
ideamos estrategias que cumplan con las necesidades de los clientes. Ademas de
entregar una variedad de servicios que permiten otorgar una satisfaccion integral a las

necesidades de quienes soliciten los trabajos

3.3.6.3.2 Obijetivos Especificos

e Mejorar la infraestructura para ofrecer un servicio de calidad y  confort a los
clientes.

e Contar con un personal capacitado para la ejecucion de los servicios a realizarse,
manteniendo la eficacia del servicio.

e Ofrecer una atencion personalizada y un trato cordial que garantice la comodidad

a todos los clientes que hacen parte de la empresa.
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3.2.7 ASPECTOS LEGALES DE LA EMPRESA

3.2.7.1 Constitucion

Este proyecto en mencion, se realizara por medio de la aportacion de un numero
limitado de socios quienes responden en proporcion al capital aportado, por ser una

Compafiia Limitada.

De acuerdo a la Superintendencia de Compafiias para constituir una empresa,
previamente es necesario elegir un nombre y esperar a que el mismo sea aprobado en el
IEPI (INSTITUTO ECUATORIANO DE PROPIEDAD INTELECTUAL); después de
estar aprobado se elaboraran los estatutos de la empresa que deben ser aprobados por la

Superintendencia.

Seguido de esto, se debera abrir una cuenta corriente a nombre de la empresa en
cualquier institucion bancaria, para lo cual se deberd realizar el depdsito respectivo que

demande la institucion financiera.

Cabe indicar que, para la ejecucién de esta empresa se acudié al Municipio de la ciudad
para obtener el permiso de funcionamiento y al Servicio de Rentas Internas para obtener
el correspondiente RUC. Luego de cumplir con todos estos requisitos el taller Mero 1

funciono legalmente.

El taller Mero 1, esta constituido como compafiia limitada y contara con los siguientes
socios capitalistas, Sefior Julio Mero con cedula de identidad 0800795262 y un
préstamo al Banco Solidario. Dichos socios aportaran con el 50% del total de la

inversion para adquirir las nuevas maquinarias.
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3.2.8 ASPECTOS RELACIONADOS CON LA EMPRESA

3.2.8.1 Sistema Tributario y Legal

3.2.8.1.1 Obligaciones Tributarias

La empresa para poder prestar los servicios de este tipo dentro del pais, cumple con las

siguientes obligaciones tributarias tal como lo determina la Ley de Control Tributario:
Anexo de Compras y Retenciones en la Fuente por otros Conceptos.

e Declaracién del Impuesto a la Renta.

e Declaracién Mensual de IVA.

3.2.8.2 Contratacion laboral
Segun el codigo de trabajo en:

Art. 6.- Contrato individual de trabajo

Contrato individual de trabajo es el acuerdo del cual una persona se obliga a prestar
servicios a otra u otras, bajo su dependencia mediante el pago de una remuneracion. El

contrato individual de trabajo sera celebrado por tiempo indefinido o a plazo fijo

3.2.8.3 Obligaciones patronales en caso de accidentes laborales

De acuerdo al cédigo de trabajo, en su Titulo IV DE LOS RIESGOS DEL
TRABAJO, Capitulo I Determinacion de los Riesgos y de la Responsabilidad del
Empleador; y Capitulo Il de los Accidentes, todo empleado tiene derecho a

indemnizacion por accidentes y enfermedades causadas por su labor.

El Taller “Merol” debido a que es una empresa que presta servicios de todo tipo en lo
que respecta a su vehiculo y siendo el capital humano el factor esencial para el
desarrollo de sus servicios, tiene afiliado a su personal al IESS (Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social), y basa en la normativa que rige el Codigo de Trabajo.
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a. Normas

bl. Reglamento interno

La empresa cuenta con Normas y procedimientos que rij3n el comportamiento de los

empleados, que conlleven a un adecuado clima organizacional:

1. Todos los empleados deberdn presentarse diariamente a sus labores, de acuerdo al
horario de trabajo establecido.

2. La empresa funcionara de lunes a sabados, en horarios de 08.00- 18:00 con su
respectiva hora de descanso.

3. Los asistentes de taller deberan encargarse de mantener limpio y en buen estado
todas sus herramientas y maquinarias para sus respectivas actividades.

4. Se debera cuidar el comportamiento (vocabulario, vestimenta, etc.) dentro de la
empresa.

5. Debe existir un ambiente cordial de trabajo, por lo que en caso de haber algin mal
entendido, se debe aclarar inmediatamente, ya sea entre los involucrados o con la

intervencion de un superior.

b. Préstamo bancario

El “Taller Mero 1” recurrird a un préstamo bancario, sujetdndose a las politicas de pago
establecidas por la Institucion Financiera; ya que no se cuenta con suficiente capital
para financiar la totalidad del terreno. El crédito bancario, que es un préstamo de
inversion se lo realizara al Banco Solidario de la ciudad de Esmeraldas, por un monto de
$50.000,00 con una tasa de interés del 11.20 % a 10 afios plazo.
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CAPITULO IV

4. ESTUDIO ECONOMICO

4.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO ECONOMICO

Conocer cual sera el monto de los recursos econdmicos necesarios para llevar a

cabo el proyecto.

e Determinar los costos totales del servicio en mencién en cuanto a las funciones
administrativas y de operacion.

e Estimar las ventas proyectadas en el estudio de mercado.

e Crear un cronograma de inversiones como herramienta clave del proceso de
planeacion, control y evaluacion financiera.

e Determinar el capital de trabajo con que la empresa continuard su actividad

econdmica, conociendo asi los origenes financieros de la misma.
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4.2

421 COSTOS DEL SERVICIO

TABLA #22

DETERMINACION DE COSTOS TOTALES

MATERIALES
Costo de Ventas 200.00| 2,400.00
SUB TOTAL
MANO DE OBRA
Personal Administrativo 1,419.82|17,037.80
Personal Operativo 1,164.93|13,979.21
SUB TOTAL 2,584.75
COSTOS GENERALES DEL

SERVICIO
Depreciaciones 341.68| 4,100.15
Servicios Basicos 255.00| 3,060.00
Costos de operaciones 3,903.94 | 46,847.24

TOTAL COSTOS DEL
SERVICIO 9,870.12| 87,424.40

Elaborado: Autora del Proyecto
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4.2.2 COSTOS ADMINISTRATIVOS

4.2.3 COSTOS DE VENTAS

TABLA # 23
Sueldos Administrativos | 1408.82| 16905.80
Depreciacion 240.44| 2885.24
Suministros de Oficina 439.03 439.03
Aporte patronal 11,15 220.32 2643.89
TOTAL 2657.25| 23717.60
Elaborado: Autora del Proyecto
TABLA # 24

DETALLE MENSUAL | TRIMESTRAL | SEMESTRAL ANUAL
PUBLICIDAD 200.00 600.00 1,200.00 2,400.00
TOTAL 200.00 600.00 1,200.00 2,400.00
Elaborado: Autora del Proyecto
424 COSTOS FINANCIEROS
TABLA #25

DETALLE MENSUAL ANUAL
Intereses 454.60 5,455.24
TOTAL 454.60 5,455.24

Elaborado: Autora del Proyecto

58




425 DETALLE DE REQUERIMIENTOS

4.2.6 COSTOS DE EQUIPOS Y MAQUINARIAS PARA EL SERVICIO

TABLA #26

Elevador de carros 3000.00 6,000.00
1 Dobladora industrial

de tubo 16500.00 16,500.00
2 Maquina Mig 4000.00 8,000.00
1 Cortadora de lata 3000.00 3,000.00

i

Elaborado: Autora del Proyecto

427 COSTOS DE LOS REQUERIMIENTOS DE MENAJE

TABLA # 27

10 | Electrodos 4.09 40.90
60 | Pernos 1.00 60.00
60 | Tuercas 1.00 60.00
240 | Piedras de esmeril 7.71 1,850.40
120 | Brocas 4.00 480.00
10 | Destornilladores 6.80 68.00
12 | Martillo 6.64 79.68
12 | Llaves 51.04 612.48

L
!

Elaborado: Autora del Proyecto



4.2.8 COSTOS DE EQUIPOS DE COMPUTACION

TABLA #28

1| Computadora 500.00 500.00
1| Impresora 65.49 65.49

Elaborado: Autora del Proyecto

429 COSTOS MUEBLES DE OFICINA

TABLA # 29
1 | Escritorio 150.00 150.00
1| Mesa para reuniones 96.09 96.09
2 | Sillas de escritorio 45.87 91.74
4 | Sillas de oficina 30.00 120.00
1| Archivador 192.00 192.00

Elaborado: Autora del Proyecto



4.2.10 COSTOS MATERIALES DE LIMPIEZA

TABLA #30

5 | Desinfectante 5.72 28.60
5|Cloro 3.19 15.95
20 | Fundas para Basura 3.45 69.00
3 | Aromatizantes 2.33 6.99
24 | Papel Higiénico 2.00 48.00
10 | Jabon Liquido 2.00 20.00
10 | Guantes nitrilo 3.25 32.50

Limpia Vidrio (500ml) 3.19 19.14

Elaborado: Autora del Proyecto

4.2.11 COSTOS UTENSILIOS DE LIMPIEZA

TABLA#31

6 | Escoba industriales 3.85 23.10
6 | Trapeador 14.15 84.90
120 | Franela 1.00 120.00
3 | Tacho para Basura 12.99 38.97
3 | Pala para Basura 8.97 26.91
2 | Cepillo de Bario 4.88 9.76

Elaborado: Autora del Proyecto



4.2.12 COSTOS MATERIALES DE OFICINA

TABLA #32

Calculadora 24.61 49.22
10 Tinta de Impresora negra 19.55 195.50
5 Tinta Impresora color 24.90 124.50
2 Boligrafos 4.08 8.16
3 Carpeta archivar 3.00 9.00
5 Cuaderno 2.36 11.80
2 Correctores 1.82 3.64
2 Perforadora 3.54 7.08
2 Grapadora 8.05 16.10
1 Saca Grapas 0.49 0.49

Elaborado: Autora del Proyecto

4.2.13 COSTOS DE EQUIPOS DE OFICINA

TABLA # 33

1| Aire Acondicionado 15000BTU 500.00 500.00
1| Televisor 28’ 300.00 300.00
1| Dispensador de agua 80.00 80.00
1| Teléfono 49.99 49.99

Elaborado: Autora del Proyecto



4.2.14 COSTOS DEL PERSONAL ADMINISTRATIVO

TABLA #34

DETERMINACION DE COSTOS ADMINISTRATIVOS DETALLE DE REMUNERACIONES

1 |GERENTE 800.00 66.67 24.33 89.20 33.33 213.53 1,013.53 | 12,162.40

1 |SECRETARIA 300.00 25.00 24.33 33.45 12.50 95.28 395.28 4,743.40

Elaborado: Autora del Proyecto
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4.2.15 COSTOS DEL PERSONAL OPERATIVO

TABLA#35

DETERMINACION DE COSTOS OPERATIVOS DETALLE DE REMUNERACIONES

1 |JEFEDETALLER 292.00 24.33 24.33 32.56 12.17 93.39 385.39 4,624.70
ASISTENTE

1 |MECANICO 292.00 24.33 24.33 32.56 12.17 93.39 385.39 4,624.70
ASISTENTE

1 |MECANICO 292.00 24.33 24.33 32.56 12.17 93.39 385.39 4,624.70

Elaborado: Autora del Proyecto



4.2.16 COSTOS DE SERVICIOS BASICOS

TABLA # 36
Energia Eléctrica 150.00 450.00 1,800.00
Agua

60.00 180.00 720.00
TOTAL 210.00 630.00 2,520.00

Elaborado: Autora del Proyecto
Energia Eléctrica 10.00 30.00 120.00
Telecomunicacion 20.00 60.00 240.00
TOTAL 30.00 90.00 360.00

Elaborado: Autora del Proyecto

4.3 INVERSION INICIAL

La inversion inicial del proyecto es de 125,420.17 ddlares, el mismo que estd compuesto

por una inversion fija de 85,645.31 dolares, inversion diferida de 4234.31 délares, capital

de trabajo de 29,568.16 dolares y el 5% de imprevisto con un valor de 5,972.39 ddlares.

El rubro més significativo corresponde a la adquisicién del terreno valorado en 35000 y

la construccion de la oficina y las instalaciones del taller mecanico — industrial,

expresando un costo de 15000 dolares.



TABLA #37

Terreno 35000.00
Edificio 15000.00
Equipos de Oficina 929.99
Equipos de computo 565.49
Muebles y Enseres 649.83
Equipos y maquinarias 33500.00

Elaborado: Autora del Proyecto

Menajes 3251.46
Utiles de oficina 439.03
Utiles de limpieza 303.64
Material de limpieza 240.18
Capital de Trabajo 29568.16
Subtotal Inversion Fija y Capital de trabajo | 119,447.78
Imprevistos 5,972.39
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4.4ESTADO DE SITUACION INICIAL

TABLA # 38
Activos Circulante 5,972.39| | Pasivos Circulante 50000.00
Acreedores
Caja 285.95 Bancarios 50000.00
Banco 5,686.44
Activos Fijos 85,645.31
Terreno 35000
Edificio 15000 CAPITAL 75,420.17
Equipos de oficina 929.99 Aporte de capital 75,420.17
Equipos de computo 565.49
Muebles y Enseres 649.83
Equipos y
maquinarias 33,500.00
Activos Diferidos 33,802.47
Menajes 3,251.46
Utiles de oficina 439.03
Utiles de limpieza 303.64
Material de limpieza 240.18
Gastos Pre operativos |29,568.16

Elaborado: Autora del Proyecto
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4.5 DEPRECIACIONES

La depreciacion de los activos fijos se determind a través del método lineal, el mismo
que permite manejar en porcentaje de valor residual que en este estudio es de 10%. En
el segundo cuadro se describe cronolégicamente los valores de la depreciacion y sus

valores de salvamento.

TABLA #39

Edificio 15000.00 1,500.00| 20 675.00 56.25
Equipos y maquinarias | 33,500.00 3,350.00| 10 3,015.00 251.25
Equipos de oficina 929.99 93.00 5 167.40 13.95
Equipo computo 565.49 56.55 3 169.65 14.14
Muebles de oficina 649.83 64.98 8 73.11 6.09

Elaborado: Autora del Proyecto

4.6 FUENTES DE FINANCIAMIENTO

Para efecto, el proyecto se financiara con fondos propios el 58% los mismos que seran
aportados por los socios de la empresa, y el 42% restante a través de un crédito en una
institucion financiera. La amortizacion de la deuda se realiza con la tasa de interés
activa actual correspondiente al 11,20% y la tasa pasiva actual del 6,50%, a
continuacion se detalla las fuentes de financiamientos en que incurrird el proyecto, el

mismo que tiene una inversion inicial de 119644.88 ddlares.
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46.1 REQUISITOS PARA EL CREDITO

e Copias de cédula de identidad (deudor y Cényuge) (garante y Conyuge).

e Respaldos del patrimonio declarado (copia de carta de pago impuesto predial y/o
matricula de vehiculo).

e Copia de la declaracién del impuesto a la renta.

e Copia de planilla de Teléfono (deudor y garante).

e Certificados bancarios y tarjeta de crédito

e Certificado de Ingresos.

TABLA #40

FUENTES DE FINANCIAMIENTO

APORTE PROPIO 60% 75420.17 6.50% 3.91%

PRESTAMO BANCARIO 40% 50000.00 11.20% 4.46%
TOTAL DE LA

INVERSION 100% 125420.17 8.37%

Elaborado: Autora del Proyecto
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4.7 TABLA DE AMORTIZACION

Para determinar los montos a pagar en el transcurso del tiempo, se amortizara el

financiamiento externo con el método de amortizacidn con interés sobre el saldo.

TABLA#41

11.20%

0.93%

0 50,000.00
1 694.42 466.67 227.76 49,772.24
2 694.42 464.54 229.88 49,542.36
3 694.42 462.40 232.03 49,310.33
4 694.42 460.23 234.19 49,076.14
5 694.42 458.04 236.38 48,839.76
6 694.42 455.84 238.58 48,601.18
7 694.42 453.61 240.81 48,360.37
8 694.42 451.36 243.06 48,117.31
9 694.42 449.09 245.33 47,871.98
10 694.42 446.81 247.62 47,624.36
11 694.42 444.49 249.93 47,374.43
12 694.42 442.16 252.26 47,122.17
13 694.42 439.81 254.62 46,867.56
14 694.42 437.43 256.99 46,610.56
15 694.42 435.03 259.39 46,351.17
16 694.42 432.61 261.81 46,089.36
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17 694.42 430.17 264.26 45,825.11
18 694.42 427.70 266.72 45,558.38
19 694.42 425.21 269.21 45,289.17
20 694.42 422.70 271.72 45,017.45
21 694.42 420.16 274.26 44,743.19
22 694.42 417.60 276.82 44,466.37
23 694.42 415.02 279.40 44,186.97
24 694.42 412.41 282.01 43,904.95
25 694.42 409.78 284.64 43,620.31
26 694.42 407.12 287.30 43,333.01
27 694.42 404.44 289.98 43,043.03
28 694.42 401.73 292.69 42,750.34
29 694.42 399.00 295.42 42,454.92
30 694.42 396.25 298.18 42,156.75
31 694.42 393.46 300.96 41,855.79
32 694.42 390.65 303.77 41,552.02
33 694.42 387.82 306.60 41,245.41
34 694.42 384.96 309.47 40,935.95
35 694.42 382.07 312.35 40,623.59
36 694.42 379.15 315.27 40,308.32
37 694.42 376.21 318.21 39,990.11
38 694.42 373.24 321.18 39,668.93
39 694.42 370.24 324.18 39,344.75
40 694.42 367.22 327.21 39,017.55
41 694.42 364.16 330.26 38,687.29
42 694.42 361.08 333.34 38,353.95
43 694.42 357.97 336.45 38,017.49
44 694.42 354.83 339.59 37,677.90
45 694.42 351.66 342.76 37,335.14
46 694.42 348.46 345.96 36,989.18
47 694.42 345.23 349.19 36,639.99
48 694.42 341.97 352.45 36,287.54
49 694.42 338.68 355.74 35,931.80
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50 694.42 335.36 359.06 35,572.74
51 694.42 332.01 362.41 35,210.33
52 694.42 328.63 365.79 34,844.53
53 694.42 325.22 369.21 34,475.33
54 694.42 321.77 372.65 34,102.67
55 694.42 318.29 376.13 33,726.54
56 694.42 314.78 379.64 33,346.90
57 694.42 311.24 383.19 32,963.72
58 694.42 307.66 386.76 32,576.96
59 694.42 304.05 390.37 32,186.58
60 694.42 300.41 394.01 31,792.57

61 694.42 296.73 397.69 31,394.88
62 694.42 293.02 401.40 30,993.47
63 694.42 289.27 405.15 30,588.32
64 694.42 285.49 408.93 30,179.39
65 694.42 281.67 412.75 29,766.64
66 694.42 277.82 416.60 29,350.04
67 694.42 273.93 420.49 28,929.55
68 694.42 270.01 424.41 28,505.14
69 694.42 266.05 428.37 28,076.76
70 694.42 262.05 432.37 27,644.39
71 694.42 258.01 436.41 27,207.98
72 694.42 253.94 440.48 26,767.50
73 694.42 249.83 444.59 26,322.91
74 694.42 245.68 448.74 25,874.17
75 694.42 241.49 452.93 25,421.24
76 694.42 237.26 457.16 24,964.08
77 694.42 233.00 461.42 24,502.65
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78 694.42 228.69 465.73 24,036.92
79 694.42 224.34 470.08 23,566.84
80 694.42 219.96 474.47 23,092.38
81 694.42 215.53 478.89 22,613.48
82 694.42 211.06 483.36 22,130.12
83 694.42 206.55 487.87 21,642.25
84 694.42 201.99 492.43 21,149.82
85 694.42 197.40 497.02 20,652.79
86 694.42 192.76 501.66 20,151.13
87 694.42 188.08 506.35 19,644.78
88 694.42 183.35 511.07 19,133.71
89 694.42 178.58 515.84 18,617.87
90 694.42 173.77 520.66 18,097.22
91 694.42 168.91 525.52 17,571.70
92 694.42 164.00 530.42 17,041.28
93 694.42 159.05 535.37 16,505.91
94 694.42 154.06 540.37 15,965.54
95 694.42 149.01 545.41 15,420.13
96 694.42 143.92 550.50 14,869.63
| TOTAL | eosaor | 20288 | 6019 | |
97 694.42 138.78 555.64 14,313.99
98 694.42 133.60 560.83 13,753.16
99 694.42 128.36 566.06 13,187.10
100 694.42 123.08 571.34 12,615.76
101 694.42 117.75 576.68 12,039.08
102 694.42 112.36 582.06 11,457.03
103 694.42 106.93 587.49 10,869.54
104 694.42 101.45 592.97 10,276.56
105 694.42 95.91 598.51 9,678.05
106 694.42 90.33 604.09 9,073.96
107 694.42 84.69 609.73 8,464.23
108 694.42 79.00 615.42 7,848.80
109 694.42 73.26 621.17 7,227.64
110 694.42 67.46 626.96 6,600.67
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111 694.42 61.61 632.82 5,967.86
112 694.42 55.70 638.72 5,329.13
F 113 694.42 49.74 644.68 4,684.45
u 114 694.42 43.72 650.70 4,033.75
€ 115 694.42 37.65 656.77 3,376.97
116 694.42 31.52 662.90 2,714.07
117 694.42 25.33 669.00 2,044.98
“ 118 694.42 19.09 675.34 1,360.64
119 694.42 12.78 681.64 688.00
5120 694.42 6.42 688.00 0.00

Elaborado: Autora del Proyecto
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4.8 PUNTO DE EQUILIBRIO

TABLA #42
COSTOS FIIOS 21330.82 22083.80 22869.68 23520.27 24376.34 25102.42 26034.95 27008.23 27950.94 29011.14
GASTOS FIJOS 20657.01 21559.72 22501.88 23485.21 24511.52 25582.67 26700.63 27867.45 29085.26 30356.28
TOTAL DE COSTOS Y GASTOS 41987.83 43643.52 45371.57 47005.48 48887.86 50685.09 52735.59 54875.68 57036.20 59367.42
VENTAS 156220.61| 168481.61| 181471.65| 195226.81| 209784.50| 225183.50| 241463.95| 258667.38| 276836.66| 296016.00
COSTOS VARIABLES 49367.24 51524.59 53776.21 56126.23 58578.95 61138.85 63810.62 66599.14 69509.52 72547.09
COSTO TOTALES (C.T.) 91355.07 95168.11 99147.78| 103131.71| 107466.81| 111823.94| 116546.20| 121474.82| 126545.72| 131914.52
MARGEN DE CONTRIBUCION 106853.37| 116957.02| 127695.44| 139100.58| 151205.55| 164044.65| 177653.33| 192068.24| 207327.14| 223468.91
MARGEN DE CONT. UNIT. 71.39 75.62 80.00 84.55 89.27 94.17 99.26 104.55 110.06 115.79
UNIDADES EN EQUILIBRIO 588.14 577.13 567.11 555.95 547.66 538.24 531.29 524.86 518.22 512.71
VALOR EN EQUILIBRIO 61386.59 31812.66 32500.77 33010.55 33820.04 34458.01 35386.35 36373.26 37321.91 38429.34

Elaborado: Autora del Proyecto

El punto de equilibrio, es un indicador que muestra que cantidad de ingresos debe tener la empresa para soportar los costos y gastos que se

generan. Para mantener las actividades sin riego de perdida, la empresa debe facturar el valor minimo de doélares, 61386.59 de la misma

forma, se debe dar 588.14 de los distintos servicios que oferta el taller mecanico.
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Elaborado: Autora del Proyecto

El punto de equilibrio es aquel nivel de produccion y ventas que una empresa 0 negocio

alcanza para lograr cubrir los costos y los gastos con sus ingresos obtenidos.

En el grafico queda en evidencia el punto de equilibrio en délares y unidades que se ha
obtenido con un valor de $ 61,386.59 ddlares y aproximadamente de $ 588.14 unidades

de servicio.

4.9PROYECCION DE VENTAS

Los ingresos del proyecto son estimados en funcion de la participacion en el mercado
que se determino en el capitulo del estudio de mercado. Para el volumen de ventas se
proyecto con la tasa del 5% de crecimiento del parque automotor del afio 2011, y el
precio con el porcentaje de inflacion del 4,37%. Los ingresos estan compuestos por la
prestacion de servicio mecanicos para lo que esta disefiado el proyecto y otro ingreso

esperado en servicios adicionales.

El precio de venta es unificado, se determino el valor de los servicios y se obtuvo un
precio promedio que es el que se utiliza en las dos tablas de ingresos. A continuacion se

detalla los servicios que se brindaran y su determinado valor.
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TABLA #43

SERVICIOS PROPIOS PRECIO

INSTALACION DEL SISTEMA DE

ESCAPE 200

INSTALACION DE SILENCIADOR 120

INSTALACION DE RESONADORES 100

REPARACION DE CHASIS 300
™

ADICIONALES

CAMBIO DE ACEITE 25

CAMBIO DE AMORTIGUADORES 20

CAMBIO DE SUSPENSION 60

CORTADA DE LATA 10

Elaborado: Autora del Proyecto
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TABLA#44

RESUMEN DE INGRESOS

SERVICIO 134,705.20 | 145,277.55 | 156,478.55 | 168,339.28 | 180,892.02 | 194,170.20 | 208,208.44 | 223,042.53 | 238,709.46 | 255,247.33

OTROS

INGRESOS 21,515.41 | 23,204.05 | 24,993.10 | 26,887.52 | 28,892.48 | 31,013.30 | 33,255.51 | 35,624.85 | 38,127.20 | 40,768.67

Elaborado: Autora del Proyecto
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4.10 ESTADO DE RESULTADO PROYECTADO

TABLA # 45
Ingresos 156,220.61 168,481.61 181,471.65 195,226.81 209,784.50 225,183.50 241,463.95 258,667.38 276,836.66 296,016.00
Egresos 88,955.07 92,663.23 96,533.44 100,403.12 104,618.98 108,851.66 113,444.03 118,237.09 123,166.50 128,387.62
COSTOS FIJOS 21,330.82 22,083.80 22,869.68 23,520.27 24,376.34 25,102.42 26,034.95 27,008.23 27,950.94 29,011.14
COSTOS VARIABLES 49,367.24 51,524.59 53,776.21 56,126.23 58,578.95 61,138.85 63,810.62 66,599.14 69,509.52 72,547.09
GASTOS ADMINISTRATIVOS 18,257.01 19,054.84 19,887.54 20,756.62 21,663.69 22,610.39 23,598.46 24,629.72 25,706.04 26,829.39
GASTOS DE VENTAS 2,400.00 2,504.88 2,614.34 2,728.59 2,847.83 2,972.28 3,102.17 3,237.73 3,379.22 3,526.89
Gastos Financieros 5,455.24 5,115.86 4,736.44 4,312.29 3,838.11 3,308.01 2,715.39 2,052.88 1,312.25 484.27
Intereses sobre préstamos bancarios 5,455.24 5,115.86 4,736.44 4,312.29 3,838.11 3,308.01 2,715.39 2,052.88 1,312.25 484.27
UTILIDAD OPERATIVA 61,810.30 70,702.52 80,201.77 90,511.40 101,327.41 113,023.83 125,304.53 138,377.41 152,357.91 167,144.11
15% DE PARTICIPACION TRABAJADORES 15% 9,271.54 10,605.38 12,030.27 13,576.71 15,199.11 16,953.57 18,795.68 20,756.61 22,853.69 25,071.62
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 52,538.75 60,097.14 68,171.51 76,934.69 86,128.30 96,070.25 106,508.85 117,620.80 129,504.23 142,072.50
25% DE IMPUESTOS A LA RENTA 25% 13,134.69 15,024.29 17,042.88 19,233.67 21,532.08 24,017.56 26,627.21 29,405.20 32,376.06 35,518.12
UTILIDAD NETA DEL PROYECTO 39,404.06 45,072.86 51,128.63 57,701.02 64,596.23 72,052.69 79,881.64 88,215.60 97,128.17 106,554.37
Depreciacion de Activos fijos 4,100.15 4,100.15 4,100.15 3,930.50 3,930.50 3,763.11 3,763.11 3,763.11 3,690.00 3,690.00
INVERSION INICIAL -125,420.17
PRESTAMO BANCARIO 50,000.00
AMORTIZACION DE DEUDA -2,877.83 -3,217.22 -4,736.44 -4,020.79 -4,494.97 -5,025.07 -5,617.68 -6,280.19 -7,020.82 -7,848.80

Elaborado: Autora del Proyecto
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CAPITULO V

5. ESTUDIO FINANCIERO

5.1 CRITERIOS DE EVALUACION

TABLA # 46

1 40,626.39 40,626.39 | 092273 |37,487.31 | -84,793.79 |34,320.45
2 45,955.79 4595579 | 0.85144 | 39,128.43 | -38,837.99 |32,796.67
3 50,492.34 50,492.34 | 0.78565 | 39,669.23 | 11,654.34 | 30,441.06
4 57,610.73 57,610.73 | 0.72494 | 4176455 | 69,265.08 | 29,341.51
5 64,031.76 64,031.76 | 0.66893 | 42,832.75 | 133,296.84 |27,549.86
6 70,790.73 70,790.73 | 0.61724 | 4369512 | 204,087.57 |25730.31
7 78,027.06 78,027.06 | 0.56955 | 44,440.39 | 28211463 |23,958.45
8 85,698.51 8569851 | 0.52554 | 4503830 | 367,813.14 |22,229.59
9 93,797.35 93,797.35 | 0.48494 | 4548575 | 461,610.48 | 20,553.86
10 102,39557  |102,39557| 0.44747 | 45818.63 | 564,006.05 | 18,955.22
564,006.05
INDICADORES DE EVALUACION DEL PROYECTO

TOTAL FLUJO PRESENTE

NETO 425,360.6

INVERSION INICIAL 125,420.7

VAN 299,940.8

PRC 2.2237

TIR 18.37%

R.C.B. 4.50

Elaborado: Autora del Proyecto
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5.2 INDICES FINANCIEROS

TABLA #47
VAN 299,940.28
PRC 2.2237
TIR 18.37%
R.C.B. 4.50

Elaborado: Autora del Proyecto

En el presente proyecto la TIR es de 18.37% que frente a la tasa de corte es de 11.20%

representa un resultado positivo para ser viable el proyecto.

El valor actual neto VAN es uno de los métodos basicos que toma en cuenta la
importancia de los flujos de efectivo en funcion del tiempo. Consiste en encontrar la
diferencia entre el valor actualizado de los flujos de beneficio y el valor, también

actualizado de las inversiones y otros egresos de efectivo.

El valor actual neto es positivo, esto quiere decir que los flujos generados por el
proyecto y traidos al valor presente a una tasa de costo de capital del 8.37% que cubre la

inversion inicial y nos deja un saldo positivo de $ 299.940.28.

La inversion se recuperaria en un periodo de 2 afios dos meses, lo que se considera un

tiempo adecuado para el retorno de la inversion.

La relacion costo beneficio RCB que tiene el proyecto es de $ 4.50 dolares, es decir que
por cada dolar que invierta la empresa va a tener una ganancia de $ 3.90 ddlares para

cubrir sus deudas adquiridas.
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5.3 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Para realizar el andlisis de sensibilidad se considero tres escenarios, el Moderado que se
refiere al estudio ya realizado, el Optimista donde se incrementan en un 25% los
ingresos y por ultimo el Pesimista al que se le disminuyo el 25% a los ingresos, a
continuacion se pueden apreciar los resultados obtenidos.

TABLA #48

Elaborado: Autora del Proyecto

5.3.1 ESCENARIO PESIMISTA

Para crear el escenario pesimista se considero del estudio ya realizado, ya que los
ingresos son reales y demuestra un VAN positivo de $ 277,711.39 y la TIR de 25.99%
que también es positivo, obteniendo un RCB de 4.30 lo cual demuestra que el proyecto
sigue siendo viable.

5.3.2 ESCENARIO OPTIMISTA

En este escenario, creado con un incremento del 25% de los ingresos el proyecto
presenta utilidades en dos afios un mes de actividades. Para efecto el VAN en este
escenario positivo de $324,155.84 ddlares. El TIR en este escenario tiene un valor de
28.44%. RCB en este escenario es de $ 4.71 ddlares siendo asi rentable para la

inversion.
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CAPITULO VI

6. IMPACTOS

6.1 ANALISIS DE IMPACTOS

Para este proyecto se determinaron cuatro impactos, Social, Ambiental, Econémico y
Cultural, los cuales fueron analizados para dejar evidencia las huellas positivas o
beneficios que el proyecto va a generar en los diferentes &mbitos, los mismos que para
una mejor interpretacion se los analiza sobre la base de matrices de impactos que tiene

la siguiente estructura y metodologia.

Para lograr una adecuada interpretacion se establecié rango o niveles de impacto que

van con valores numéricos desde menos 3 hasta méas 3, de acuerdo a la siguiente tabla.

TABLA #49

-3 Alto Negativo

-2 Mediano Negativo
-1 Bajo Negativo

0 No hay Impacto

1 Bajo Impacto

2 Medio Positivo

3 Alto Positivo

Elaborado: Autora del Proyecto

Se ha elaborado una matriz donde se ubica horizontalmente el rango de impactos
establecidos en el cuadro anterior y verticalmente se colocaran una serie de indicadores
que determinen el nivel de impacto asignando un valor para cada indicador, para luego
realizar la sumatoria total que sera dividida para el nUmero de indicadores que permitira

encontrar el nivel de impacto.
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6.2 IMPACTOS ECONOMICO, SOCIOL, CULTURAL Y AMBIENTAL.

6.2.1 IMPACTO SOCIAL

NIVEL DE IMPACTOS
TABLA #50

Acogida por parte de la comunidad.

X
Ofertara servicios de calidad. X
X

Mejor calidad de vida.

Elaborado: Autora del Proyecto

1
m

SITUACION SOCIAL

NUMERO DE INDICADORES

SITUACION SOCIAL

1]
(e}
1]
w

ANALISIS:

El impacto social del proyecto es altamente positivo, lo cual ayudara a la comunidad
ofreciendo un servicio de calidad, técnico y profesional, integrando asi nuevas
maquinarias, nuevos servicios Yy con ello procurar satisfacer las necesidades de los
clientes.
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6.2.2 IMPACTO AMBIENTAL

NIVEL DE IMPACTQOS

TABLA #51
Nivel de contaminacion X
Desechos X
Ruido X

Elaborado: Autora del Proyecto

SITUACION SOCIAL = E

NUMERO DE INDICADORES

SITUACION SOCIAL

1]
e}
|

2,67

ANALISIS:

El impacto ambiental que ocasionaria este proyecto en la sociedad sera de 2.67 positivo,
es decir que, con la implementacién de las nuevas maquinarias vaN a disminuir los
desechos toxicos con la finalidad de proteger la salud de los propietarios, clientes
empleados, vecinos y el ambiente del planeta.

También se desea inculcar entre todos los involucrados con el taller una politica de

reciclaje para tratar de disminuir los impactos negativos en la naturaleza.
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6.2.3 IMPACTO ECONOMICO

NIVEL DE IMPACTQOS

TABLA #52

Actividad comercial X
Fuentes de empleos X
Generacion de Utilidades X

Elaborado: Autora del Proyecto

E
NUMERO DE INDICADORES

SITUACION ECONOMICA

1
(e}

1]
w

SITUACION ECONOMICA

ANALISIS:

El impacto econdmico es altamente positivo, lo que significa que es un proyecto que
permitira disminuir el indice de desempleo debido a que se generaran fuentes de empleo
y asi mejorar la economia de las personas que forman parte del equipo de trabajo del
“Taller Mero 1” y con los ingresos que se obtengan mejorar la calidad y poder ofrecer

un mejor servicio.
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CAPITULO VII

7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1 CONCLUSIONES

Después de efectuar el analisis de las encuestas se estableci6é que en el Taller de
Mecénica Industrial Mero 1 al momento de iniciar con sus operaciones contara
con la influencia de clientes, pues en su mayoria las encuestas demostraron los
deseos de tener un establecimiento que brinde los servicios que se pretenden

ofertar.

Se considera que la capacidad instalada, los procesos, el personal la distribucion
de la planta entre otros aspectos se ajustan a las necesidades del negocio.

Segun el estudio técnico existen en el medio los recursos necesarios para
mejorar la organizacion, tales como talento humano, materiales, financieros y

tecnoldgicos.

El proyecto se considera rentable, después de efectuados los estudios
correspondientes se determino una tasa interna de retorno TIR de 18.37% esta
por encima de la tasa 11.20% que nos cobra el banco; el proyecto cuenta con un
Valor Actual Neto VAN de $ 299,940.28; el periodo de recuperacion de la
inversion es de 2 afios dos mese y por ultima el costo beneficio de la inversion es
de $4.50.
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7.2 RECOMENDACIONES

Implementar el proyecto, puesto que desde el punto de vista financiero el
proyecto es factible.

Procurar brindar un servicio de calidad, ofertando comodidad, valor agregado

del negocio, con la finalidad de satisfacer al cliente.

Cumplir con los requerimientos necesarios que se establecen en el estudio

técnico para efectuar el proyecto en las aéreas administrativas y operativas.

Aprovechar los recursos humanos, materiales, tecnoldgicos para la

implementacion de nuevos servicios.
Las instituciones financieras deben ampliar las lineas de crédito y reducir los

requisitos, de manera que se facilite el acceso de créditos a las pequefias

empresas.
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GLOSARIO

Elevador de vehiculo: Es la pieza central de la mayoria de servicios y bahias de

reparacion. Como parte integral del vehiculo tareas de mantenimiento y reparacion.

Maquina Mig: El proceso MIG/MAG esta definido como un proceso, de soldadura,
donde la fusion, se produce debido al arco eléctrico, que se forma entre un electrodo
(alambre continuo) y la pieza a soldar. La proteccion se obtiene a través de un gas, que

es suministrado en forma externa.

Servicio al cliente: Es el conjunto de actividades interrelacionadas que ofrece un
suministrador con el fin de que el cliente obtenga el producto en el momento y lugar

adecuado y se asegure un uso correcto del mismo.

Vehiculo: Es un medio de locomocion que permite el traslado de un lugar a otro.
Cuando traslada a personas u objetos es llamado vehiculo de transporte, como por
ejemplo el tren, el automovil, el camion, el carro, el barco, el avion, la bicicleta y la

motocicleta, entre otros.

Implementacion: Es la realizacion de una aplicacion, o la ejecucién de un plan, idea,
modelo cientifico, disefio, especificacion, estandar, algoritmo o politica
Necesidades: Es un componente basico del ser humano que afecta su comportamiento,

porqgue siente la falta de algo para poder sobrevivir o sencillamente para estar mejor.
Segmentacion de mercado: Es el proceso de dividir, como su palabra lo dice de
segmentar un mercado en grupos uniformes mas pequefios que tengan caracteristicas y

necesidades semejantes.

Taller: Proviene del francés atelier y hace referencia al lugar en que se trabaja

principalmente con las manos
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Cliente: Un cliente es tanto para los negocios y el marketing como para la informatica
un individuo, sujeto o entidad que accede a recursos, productos o servicios brindados

por otra.

Negocio: Se designa con el término de negocio a aquella ocupacion que detenta un
individuo y que estd encaminada a obtener un beneficio de tipo econémico. La palabra
tiene un origen latino, por ejemplo, los romanos, la utilizaban para referirse a aquellas

actividades que no suponian el ocio y a través de las cuales obtenian dinero.

Sistema De Escape: Este sistema conduce gases del motor al exterior. Es importante
porque ayuda a la expulsion de los gases del motor, a mejorar la combustion y la

potencia final obtenida.

Silenciador: Es un dispositivo, comunmente de forma cilindrica y de longitud y
didmetro variable, con finalidad de reducir o eliminar ruidos fuertes.

Resonadores: Un resonador es cualquier dispositivo o sistema que es capaz de entrar en
resonancia o que tiene la capacidad de comportarse de manera resonante, lo cual quiere
decir que oscila a unas determinadas frecuencias con una amplitud mas grande que a las

otras.

Chasis: El chasis o bastidor del automovil es la estructura que integra entre si y sujeta
tanto los componentes mecéanicos, como el grupo moto propulsor y la suspensién de las

ruedas, incluyendo la carroceria de un vehiculo terrestre.

Reparacion: Es la reposicion por parte de un criminal de una pérdida causada a una

victima. La reparacién monetaria es una forma comun de reparacion.

Oferta: Se define como la cantidad de bienes o servicios que los productores estan

dispuestos a ofrecer a diferentes precios y condiciones dadas para comparar lo que sea,

en un determinado momento.
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Demanda: Se define como la cantidad y calidad de bienes y servicios que pueden ser
adquiridos a los diferentes precios del mercado por un consumidor (demanda
individual) o por el conjunto de consumidores (demanda total o de mercado), en un

momento determinado.

Competencia: Se puede definir como una interaccion bioldgica entre organismos o
especies en la cual la aptitud o adecuacion bioldgica de uno es reducida a consecuencia

de la presencia del otro.

Soldadura: Es un proceso de fabricacion en donde se realiza la unién de dos materiales,
(generalmente metales o termoplasticos), usualmente logrado a través de la coalescencia
(fusidn), en la cual las piezas son soldadas fundiendo ambas y agregando un material de

relleno fundido.

Clientes Potenciales: Son las personas o parte del mercado que tienen la posibilidad de
adquirir una marca o servicio pero no lo han hecho nunca.

Infraestructura: Es la base material de la sociedad que determina la estructura social y el
desarrollo y cambio social. Incluye las fuerzas productivas y las relaciones de

produccion.

Canales de Distribucion: Canal de distribucion es el circuito a través del cual los
fabricantes (productores) ponen a disposicion de los consumidores (usuarios finales) los

productos para que los adquieran.

Costo: Precio pagado por un bien o servicio, o imputado a la produccion de este; Gasto

que representa la manutencion de un trabajador sumada a su salario.

Gastos: Es una salida de dinero que una persona o empresa debe pagar para un articulo
0 por un servicio. Para un inquilino, por ejemplo, el alquiler es un gasto.
El diagrama de flujo: Es la representacion grafica del algoritmo o proceso. Se utiliza en

disciplinas como la programacién, la economia, los procesos industriales
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Costos fijos: Son los gastos que tiene una empresa sin importar la cantidad de
productos que se vendan. Algunos costos fijos son: el pago de alquiler, servicios de

agua, luz, teléfono, sueldos del personal, etc.

Costos variables: Son los gastos directamente proporcionales a las unidades fabricadas.

Gastos administrativos: Gastos reconocidos sobre las actividades administrativas

globales de una empresa.

TIR: Tasa que iguala la inversion inicial al valor presente de los flujos futuros
provenientes de dicha inversion. Es la tasa que hace que el VAN sea cero.

VAN: Valor actual neto, es un procedimiento que permite calcular el valor presente de

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

PRC: El PRC se define como el primer periodo en el cual el flujo de caja acumulado se

hace positivo.

Relacion costo beneficio RCB: La relacién costo beneficio toma los ingresos y egresos
presentes netos del estado de resultado, para determinar cuales son los beneficios por

cada peso que se sacrifica en el proyecto.

Tasa de interés activa: Es el porcentaje que las instituciones bancarias, de acuerdo con
las condiciones de mercado y las disposiciones del banco central, cobran por los
diferentes tipos de servicios de crédito a los usuarios de los mismos. Son activas porque

son recursos a favor de la banca.
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ANEXO 1

ENCUESTA
Encuertar @ los dienter
Tiene outomduil,
S 3 No =

Realza usted sl servicio de arreglo general o wi automduil
i 3 (o

«Cual es al problema mos frecuente por of gue cilite a uno mdnka 7

Con que frecuencia efect(o ede servicio?

Todos les dias

Una vez a lo semana

Coda rmes

Otren

{Que tipo de ameglo recliza o wi vehiculo con mayor frecuencia?

Arreglo de sitama de exaope =

Imtalockin de silenciodor e |
Imntalockn de resonadores [ caws |
Reparocion de chosh s |

{En que toller Io reallza y en dorde esta ubicado?

(Bt satsfacho con of servicio que recibe?

b TR e | —_
1Qué sarvicios adicionakn ke gustaria encontror of realizar el arreglo de yw vehiculo?
Camibvo do ocete -
Carmbio de amortiguadores de suspemicn c
Cortoda y doblada de lata -

Ls gustaria que en la dudod de Esmeroidan existiera un lugar epedalizade solo an
wehiculos y ol cual brinde un ambiente cémods v teguro,

L - No =

. (Cutnto estaria o pogor por @l vervick de?

Arreglo de ssterna de escope 100-120
Instaiackdn de sdenciodor 0-20
instalocon de resonoddores 20-40
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ANEXO 2

CAPITAL DE TRABAJO

SUELDOS Y REMUNERACIONES 15,508.50
Sueldos y salarios del personal fijo 15,508.50
SERVICIOS BASICOS 765.00
Energia Eléctrica 480.00
Agua 180.00
Telecomunicacion 105.00
SUMINISTROS DE OFICINA 439.03
SUMINISTROS DE LIMPIEZA 543.82
PUBLICIDAD Y PROPAGANDA 600.00
COSTOS DE OPERACION 11,711.81

Para determinar el capital de trabajo se considerd los gastos en que incurriré el proyecto

en el periodo de tres meses de actividades.
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ANEXO 3

Costos y Gastos del Proyecto

Los costos en que incurrira el proyecto detallado anteriormente, se presentan en la
estimacion de los costos del proyecto, para su proyeccion se tomo en cuenta un
incremento del 4,37% porcentaje de la inflacion. En el siguiente cuadro se presentan los
costos operativos y los variables, los mismos que nos permiten estimar el punto de

equilibrio del proyecto en ddlares y en unidades a atender.

En tabla a continuacidon se presentan los costos operativos y variables, los mismos que
nos permiten estimar el punto de equilibrio del proyecto en délares y en unidades a

atender.
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ANOS
DESCRIPCION 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
INFLACION ANUAL 4.37% 4.37% 4.37% 4.37% 4.37% 4.37% 4.37% 4.37% 4.37%
COSTOS FIJOS
Sueldos Personal Operativo 13,979.21 14590.10 15227.69 15893.14 16587.67 17312.55 18069.11 18858.73 19682.85 20542.99
Depreciacion de Activos Fijos 4,100.15 4,100.15 4,100.15 3,930.50 3,930.50 3,763.11 3,763.11 3,763.11 3,690.00 3,690.00
Amortizacion de Menaje 3251.46 3393.55 3541.85 3696.63 3858.17 4026.77 4202.74 4386.40 4578.09 4778.15
TOTAL COSTOS FIJOS 21330.82 22083.80 22869.68 23520.27 24376.34 25102.42 26034.95 27008.23 27950.94 29011.14
COSTOS VARIABLES
Costos de operacion 46847.24 48894.46 51031.15 53261.21 55588.73 58017.96 60553.34 63199.52 65961.34 68843.85
Servicios Bésicos 2520.00 2630.12 2745.06 2865.02 2990.22 3120.89 3257.28 3399.62 3548.18 3703.24
TOTAL COSTOS VARIABLES 49367.24 51524.59 53776.21 56126.23 58578.95 61138.85 63810.62 66599.14 69509.52 72547.09
70698.06 73608.39 76645.90 79646.50 82955.29 86241.27 89845.57 93607.37 97460.46 101558.23
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Sueldos Administrativos 17037.80 17782.35 18559.44 19370.49 20216.98 21100.46 22022.55 22984.94 23989.38 25037.71
Servicios Basicos 540.00 563.60 588.23 613.93 640.76 668.76 697.99 728.49 760.32 793.55
Utiles de oficina 439.03 458.22 478.24 499.14 520.95 543.72 567.48 592.28 618.16 645.17
Suministros de Limpieza 240.18 250.68 261.63 273.06 285.00 297.45 310.45 324.02 338.18 352.95
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 18257.01 19054.84 19887.54 20756.62 21663.69 22610.39 23598.46 24629.72 25706.04 26829.39
GASTOS DE VENTA
Publicidad 2400.00 2504.88 2614.34 2728.59 2847.83 2972.28 3102.17 3237.73 3379.22 3526.89
TOTAL GASTOS DE VENTAS 2400.00 2504.88 2614.34 2728.59 2847.83 2972.28 3102.17 3237.73 3379.22 3526.89
total costos y gastos 88,955.07 92,663.23 96,533.44 100,403.12 104,618.98 108,851.66 113,444.03 118,237.09 123,166.50 128,387.62
GASTOS FINANCIEROS
Gastos de Intereses por Préstamo 5455.24 5115.86 4736.44 4312.29 3838.11 3308.01 2715.39 2052.88 1312.25 484.27
TOTAL GASTO FINANCIERO 5455.24 5115.86 4736.44 4312.29 3838.11 3308.01 2715.39 2052.88 1312.25 484.27
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ANEXO 4

PROYECCION DE INGRESOS POR SERVICIO

VEHICULOS 748 773 798 823 847 871 895 919 942 965

SERVICIO 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
PRECIO 180.00 187.87 196.08 204.64 213.59 222.92 232.66 242.83 253.44 264.52

SERVICIO 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

TOTAL 134705.20 | 145277.55 | 156478.55 | 168339.28 | 180892.02 | 194170.20 | 208208.44 | 223042.53 | 238709.46 | 255247.33

Para la proyeccion del volumen de ventas se considero la tasa del 5% correspondiente a la tasa de crecimiento del parque automotor. Para la proyeccion

del precio se considero la tasa de inflacion del afio 2011, la misma que corresponde al 4,37%, y de esta manera determinar el ingreso estimado para los
diez afios de ejecucion.
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ANEXO 5

ESTIMACION DE OTROS INGRESOS

DETALLE ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5 | ANO6 | ANO7 | ANO8 | ANO9 | ANO 10
VEHICULOS 748 773 798 823 847 871 895 919 942 965
PROYECCION DEL PRECIO
ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5 | ANO6 | ANO7 | ANO8 | ANO9 | ANO 10
PRECIO 28.75 30.01 31.32 32.69 34.11 35.61 37.16 38.79 40.48 42.25

VENTAS 21515.41| 23204.05| 24993.10| 26887.52| 28892.48| 31013.30| 33255.51| 35624.85| 38127.20| 40768.67

Para la determinacion de otros ingresos necesario para el proyecto, se tomo en cuenta las respuestas de los clientes en cuanto a incrementar

servicios adicionales en el taller.
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ANEXO 6

COSTOS DE OPERACIONES

MATERIALES DIRECTOS
SERVICIOS

MATERIALES DIRECTOS
ADICIONALES

10098.00 |  40392.00

1613.81 6455.24

ANEXO 7

DEPRECIACION DE ACTIVOS

La depreciacion de activos fijos se determino a través del método lineal, el mismo que

permite manejar en porcentaje el valor residual que en este estudio es de 10%.

DEPRECIACION DE EDIFICIO

NOMBRE DEL ACTIVO EDIFICIO

COSTO 15,000.00

VIDA UTIL 20 ANOS

VALOR RESIDUAL 10% 1,500.00

DEPRECIACION ANUAL 675.00
0 15,000.00
1 675.00 675.00 14,325.00
2 675.00 1,350.00 13,650.00
3 675.00 2,025.00 12,300.00
4 675.00 2,700.00 10,275.00
5 675.00 3,375.00 7,575.00
6 675.00 4,050.00 4,200.00
7 675.00 4,725.00 5,865.00
8 675.00 5,400.00 8,700.00
9 675.00 6,075.00 9,400.00
10 675.00 6,750.00 15,000.00

6,750.00
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DEPRECIACION DE MUEBLES DE OFICINA

NOMBRE DEL ACTIVO

MUEBLES DE OFICNA

COSTO 649.83

VIDA UTIL 10 ANOS
VALOR RESIDUAL 10% 8

| DEPRECIACION ANUAL 73.11

0 649.83
1 73.11 73.11 576.72
2 73.11 146.21 503.62
3 73.11 219.32 430.51
4 73.11 292.42 357.41
5 73.11 365.53 284.30
6 73.11 438.64 211.19
7 73.11 511.74 138.09
8 73.11 584.85 124.45
9 73.11 657.95 115.00
10 73.11 731.06 8.000
731.06

DEPRECIACION DE EQUIPOS DE OFICINA

NOMBRE DEL ACTIVO EQUIPO DE OFICNA
COSTO 929.99

VIDA UTIL ANOS
VALOR RESIDUAL 10% 5
DEPRECIACION ANUAL 167.40

0 929.99

1 167.40 167.40 762.59

2 167.40 334.80 595.19

3 167.40 502.19 93.00

4 167.40 669.59 260.40

5 167.40 836.99 5.00
836.99
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DEPRECIACION DE EQUIPOS DE COMPUTACION

NOMBRE DEL ACTIVO

EQUIPOS DE COMPUTO

COSTO 565.49
VIDA UTIL 3 ANOS
VALOR RESIDUAL 10% 3

DEPRECIACION ANUAL

169.65

0 565.49

1 169.65 169.65 395.84

2 169.65 339.29 395.84

3 169.65 508.94 3.00
508.94

DEPRECIACION DE EQUIPOS Y MAQUINARIAS

NOMBRE DEL ACTIVO

EQUIPOS Y MAQUINARIAS

COSTO 33,500.00

VIDA UTIL 10 ANOS
VALOR RESIDUAL 10% 10.00
DEPRECIACION ANUAL 3,015.00

0 33,500.00
1 3,015.00 3,015.00| 30,485.00
2 3,015.00 6,030.00| 27,470.00
3 3,015.00 9,045.00| 21,440.00
4 3,015.00 12,060.00| 12,395.00
o) 3,015.00 15,075.00 335.00
6 3,015.00 18,090.00| -14,740.00
7 3,015.00 21,105.00 5,865.00
8 3,015.00 24,120.00 8,700.00
9 3,015.00 27,135.00 9,400.00
10 3,015.00 30,150.00| 10,000.00
30,150.00
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OWN COMPUTERS

CARLOS CAMPOS MARTINEZ
SUCRE 1140 Y JUAN MONTALVO
062715155/0840471088 RUC:1715402572001

Propuésto 2

ANEXO 7

PROFORMA

Enviado a:

Nro.

1132

Fecha 27/1%/2011

3
i

| SUBELLY MERO
parada 12
Tif:
Codigoclte: SDFFSDS
\Reg Tribut.: 0803152461

I'd
parada 12

TIf:

3
l\ Enviar: Entrega Términos: Efectivo

Vendedor:

Referencia:

N

Cadigo producto Descnpeion del producto

Cantidad

Precio Unit §_ Subtotal §_

74955505592 Computadora de Mesa
§35753620061 Impresora

500.00 500.00
65.49 65.49

Subtotal 565.49

( TOTAL §__ 565.49
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ANEXO 8

L)} INDUMETAL DIAZ Il

DIAZ ANDRANGO RAFAEL SANTIAGO
RUC. 1001864733001
SALINAS 02 Y AV. ATAHUALPA. OTAVALO - ECUADOR
PROFORMA
FECHA. 10 de noviembre del 2011 DESTINO. Esmeraldas — Ecuador
CLIENTE Julio Eduardo Mero Delgado parada # 12 y JR Coronel.
TELEFONO. 2724381 RUC. 0800795262001
CODIGO DESCRIPCION UNIDADES | CANTIDAD PRECIO TOTAL
UNITARIO
EB - 300 Dobladora de tubos. Unidad 01 14.520.00 14.520.00
Marca BAILEINGH
Industrial hasta 3
pulgadas.
SUBTOTAL 14.520.00
IVA
1.980.00
TOTAL 116.500.00
Quince mil 00/00
INDUMETAL DIAZ IT
- TD-:’:SSa;;;; 02 y Atahualpa
elfs.: -
sanmia12008539hot$nga2i?c1ogrs
Otavalo - Ecuador
/ 1081 BEL#3 3.
Dir.: Salinas 02 y Atahualpa Ofic: Vicente Zamora (atras del colegio Otavalo)
Telf.: 062 928 559 / 2920 198 / 081 007 817 / 097 391 071
E-mail: santdiaz2008@hotmail.com OTAVALO - ECUADOR
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ANEXO 9

1)} INDUMETAL DIAZ I

DIAZ ANDRANGO RAFAEL SANTIAGO
RUC. 1001864733001
SALINAS 02 Y AV. ATAHUALPA. OTAVALO - ECUADOR
PROFORMA
FECHA. 10 de noviembre del 2011 DESTINO. Esmeraldas — Ecuador
CLIENTE Julio Eduardo Mero Delgado parada # 12 y JR Coronel.
TELEFONO. 2724381 RUC. 0800795262001
CODIGO DESCRIPCION UNIDADES | CANTIDAD PRECIO TOTAL
UNITARIO
EB - 321 Maquina Mig Unidad 01 3.520.00 3.520.00
Marca BAILEINGH
IVA
480.00
TOTAL
4.000.00
Quince mil 00/00
INDUMETAL DIAZ IT
- TD-:;SSa;;:; 02 y Atahualpa
ells.: -
sanmiazZOOBSéghotfngazi?:ogrg
Otavalo - Ecuador
/ 10er BEL#3 3.
Dir.: Salinas 02 y Atahualpa Ofic: Vicente Zamora (atras del colegio Otavalo)
Telf.: 062 928 559 / 2920 198 / 081 007 817 / 097 391 071
E-mail: santdiaz2008@hotmail.com OTAVALO - ECUADOR
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ANEXO 10

1)} INDUMETAL DIAZ I

DIAZ ANDRANGO RAFAEL SANTIAGO

RUC. 1001864733001

SALINAS 02 Y AV. ATAHUALPA. OTAVALO - ECUADOR

PROFORMA

FECHA. 10 de noviembre del 2011

CLIENTE Julio Eduardo Mero Delgado

ANEx0S

TELEFONO. 2724381

DESTINO. Esmeraldas — Ecuador

parada # 12 y JR Coronel.

RUC. 0800795262001

CODIGO DESCRIPCION UNIDADES | CANTIDAD PRECIO TOTAL
UNITARIO
EB - 400 Cortadora de Lata Unidad 01 2.640.00 2.640.00
SUBTOTAL 2.640.00
|
VA 360.00
TOTAL '
3.000.00
Quince mil 00/00
INDUMETAL DIAZ IT

/ rocr 6L E3 7.

<

Dir: Salinas 02 y Atahualpa

Telfs.: 2928 559 « 2920 1
samdiaz2008@hotmai|.cogrs

Otavalo - Ecuador

Dir.: Salinas 02 y Atahualpa Ofic: Vicente Zamora (atrés del colegio Otavalo)
Telf.: 062 928 559 / 2920 198 / 081 007 817 / 097 391 071

E-mail: santdiaz2008@hotmail.com

OTAVALO - ECUADOR
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ANEXO 11

\
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~ NOTA: DECLARO HABER RECIBIDO LA MERCADERIA DET)
¥ GANGELAR LOS INTERESES DE MORA AUTORIZADOS POR LA LEY EN GASO DE RETRASO EN LOS PAGOS RESPECTIVOS. LA MERCADERIA VIAJA POR CUENTA Y RIESGO DEL CLIENTE. NO SE ACEPTAN DEVOLUCIONES,

ALLE PEDRO

ROy

ALLADA EN ESTA FACTURA A i ENTERA SATISFACCION Y SIN LUGAR A RECLAMO. SUJETANDOME A LAS CONDIGIONES Y PLAZOS. QUE CONSTAN EN LA Wi

B0018685005 Fit
RECIBI CONFORME

NOMBRE, FIRMA Y SELLO
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