PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR
FACULTAD DE ECONOMIA Y GESTION EMPRESARIAL

TRABAJO DE TITULACION PREVIO A LA OBTENCION DEL TIiTULO DE
MAGISTER EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

DESARROLLO DE UN PLAN DE NEGOCIO PARA LA MECANICA
INGENIERIA AUTOMOTRIZ ALARCON UBICADA EN ALAUSI PROVINCIA
DE CHIMBORAZO.

MARIA JOSE DE LA VEGA CADENA

TAMARA GABRIELA PILCO LARA

DIRECTOR: MBA MARIANO LUIGI MERCHAN FOSSATI

LINEA DE INVESTIGACION:

QUITO, 20 DE OCTUBRE DEL 2025



II

DIRECTOR:

Mgtr. Mariano Merchéan Fossati
INFORMANTES:

PhD. Nikola Petrovick



DEDICATORIA

A mis padres, Carlos y Monica por creer en mi y brindarme su apoyo
incondicional. A mis familiares, por cada uno de sus consejos.

A mis amigos y a todos lo que en su momento me brindaron su apoyo.

De la Vega Cadena, Maria José

Le dedico a la razén y luz de mi vida, mi hija quien con sus abrazos y besos
me dio la fuerza necesaria para afrontar los momentos mas dificiles porque
cada pagina escrita refleja la luz de su sonrisa que me motiva a levantarme
cada dia y seguir luchando. A mis padres, que con su ejemplo y amor me
ensefaron que, con esfuerzo, sacrifico, y perseverancia todo se puede lograr y

alcanzar este objetivo importante para mi vida profesional y personal.

Pilco Lara, Tamara Gabricla

[11



AGRADECIMIENTO

A mis padres por permitirme seguir estudiando y formandome como profesional y

comopersona, quienes me han guiado y apoyado en todas mis decisiones.

A mi tutor y maestros por su guia y conocimiento brindados durante todo mi paso por la

facultad.

De la Vega Cadena, Maria José

Primeramente, quiero agradecer a Dios por darme la fortaleza y a la sabiduria para
enfrentar este nuevo reto académico a mis padres y mi hija que con su paciencia y
motivacion se convirtieron en un pilar fundamental para luchar dia a dia frente a los retos
que se iban presentando. A mi tutor por ser una guia con sus ensefianzas y su tenacidad

motivarnos dia a dia para dar lo mejor.

Pilco Lara, Tamara Gabricla

11



CONTENIDO

RESUMEN ...ttt sttt et ettt ettt b et e e it e st e e ae e st e sbeeteennenaeans IX
ABSTRACT ...ttt et ettt et se et et e sat et e e naesnee bt et e eneenaeenee X
INTRODUCCTION ....coomiimiiniineieeeeseesse sttt 1
1. ENTORNO DE LA EMPRESA ..ottt 3
1.1 Historia de 12 @MPIesa.......cc.eeriieiiieiiieiiieiie ettt ettt et e st e e eaeeens 3
1.2 Formulacion de 18 VISION........cc.eoiiiiiriiniiiiiiieiieeeciteteee et 5
1.3 Formulacion de 18 MiSION .........coeevuiriirieiiieieiiesieeeseeee et 5
1.4 Formulacion de 1a flloSofia.........cuooieiiiiiiiiiieiceeeeeeee e 5
1.5 Formulacion de valores ¥ PrinCIPIOS......cccuveeeveeerveeerieeeiieeerereeesereeeereessseeessneesnnens 6
1.6 Formulacion de los objetivos empresariales ........c.eeevveeeeveeeiieeeeieeeeiee e 6
L7 ESTATEEIA ..euvieiiieiiieeiie ettt ettt ettt et e sttt e e e st e bt e e bt e e e enbeebeeenbeesneeenneens 7
1.7.1. Definicion del NEZOCIO......ccuiiiieiiieiieiie ettt et 7
1.7.2. Analisis PESTEL .......cooiiiiiiiiiiieeeeee et 8
1.7.3. Las 5 fuerzas de POrter..........cocueiiiiiiiiniieieeieseeee e 10
1.7.4. Cadena de Valor ......coc.eoiiiiiiiiiiie s 14

2. ESTUDIO DE MERCADO .....cc.oioitiieiteieeeet ettt 17
2.1 Tip0o de INVESTIZACION. ... .eeitieeiiieiieeieeiie ettt ettt ettt et ettt 17
2.2 MEtOAOLOZIA ...ttt ettt sttt s eaee e 17
2.3 Analisis de 1a ENCUESTA ......cccevuiiiiiiiiiiiiniiieeee e e 19
2.4 Analisis de 1a demanda .............ooouoiiiiiiiiniinie e 29
2.5 Segmentacion de MErCaAdO ........eeecueieeiiiieriiiieeiieeeiee et e e e e 29
2.6 ANALISIS FODA .....ooiiiiiee ettt ettt et e 32
2.7 Estrategia FODA ..ottt et aae e e nae e e e e enes 35
2.7.1. Factores de comportamiento de COMPIa .........cceeevveeerieeeeieeeriieerree e 37

2.8 MOAEIO CANVAS ...ttt ettt sttt 39
2.9 Analisis de 18 Oferta ........cooieiiiiiiiiieieeee e 41
2.10 Analisis de 1a COMPELENCIA .....eevviieiieriiieiieeie ettt e e eee 43
2.11 Proceso de mMarketing.........cccuieeiuiieeiiiieiiiieeiieeeieeeeieeeetee e e sveeeeaee s eeseaee e 44
2.12 4P del Marketing Ingenieria Automotriz Alarcon. ........cccceecveeeveeenieeeeieeseiee e 45
2.12.1. Secuencia de generacion y entrega de valor ...........cceceeverieniinienicneenicnnne. 47
2.12.2 Propuesta de ValOT.......cccueeiiiiiieiieciieie et 50



2.12.3. Pirdmide de AIMQUIST.......ccceeruieriieiiieiieeiieeie et e 51

2.12.4. Las 4p del marketing — nuevo combo genial ..........cccceevviieiiiieeniieenieeeen. 52
21241, PrOQUCLO ..ttt ettt et 52

B B S o (<105 [ SRS 55
2.12.4.3. PrOMOCION .....eeitieiieeieeite ettt ettt ettt ettt et sat e et e seeenbeesaeeenseeneas 56
202044,  PLaZa...coiiiiieiiiieeee ettt 57

3. PLAN DE OPERACIONES ......ooiiiiiieeeete ettt 59
3.1 Analisis y estrategia de 10caliZacion ...........cccueeeviieeeiiiieniiiieeieecee e 61
3.1.1 MICTOIOCAIIZACION ...ttt et e 61
3.1.2 MacroloCaliZaCiOn ..........ceoeuviieiuiiecciiie ettt e e be e e seveeenaeeeaneeens 62
3.1.3. Tamafio del PrOYECLO .....ccviruiiriiiiiniiiieee ettt 62
3.1.4. Lean manufacturing .........cccceevieeiiienieeiienie ettt 63

4.  ESTUDIO ADMINISTRATIVO.....coiiiiiiiiniiniiiecieeieie ettt 68
4.1 Estructura organizacional ............c.ccccueeiiiiniieiiienieeieeeee et 68
4.1.1. Organigrama €StIUCIUTA........c.eeeeveeerieeerieeesteeerreeesreeessreeenseeesssseessseesnsseesnnns 69
4.1.2. Politica de recursos NUMAaNOS...........cocueeriiiriieiiieiieeieee e 75
4.1.3. Reclutamiento, seleccion e induccion del personal ...........ccceeeeveeecieeennenee, 75
4.1.3.1. Identificacion de Necesidad...........cocevieririiniiniiiiinieeeiceeeereeeeee 75
4.1.3.2. RequisiciOn de Personal...........ccceevieriierieniiieniieeieesie et 76
4.1.3.3. RECIULAMICNTO ...cuveeueiiieiieieeiee ettt 76
41,4 INAUCCION ..ottt ettt st 77
4.2 Sistema interno de desarrollo.........coouiiiiaiiiiiiiiie e 80
T B O 1T T 1 - o3 10 o HO USRS 80
4.2.2. CONLTALOS ..ottt ettt ettt st ettt e st et st e b saneesaee e 80
4.2.3. SUCIAOS Y SAIATIOS ... .eeuiieiieeiieeiie ettt ettt st 80
4.3 MArCO 18ZAL ...t e 81
5. ESTUDIO FINANCIERO .....ccctiiiiiiiieieieete ettt 82
5.1 Proyeccion de ventas — con combo genial .........cceeeevveeiiiieniiieniiie e, 82
5.2 Determinacion de costos — con combo genial .........ccceeevveeeiiieeiiieencieceiee e, 84
5.2.1. Requerimientos de Materia Prima — con combo genial.............ccccceeviennenen. 85
5.2.2. Presupuesto de Mano de Obra — con combo genial............cccoevveriienirnneenen. 85
5.2.3. Presupuesto de Mano de Obra Indirecta — con combo genial......................... 87
5.2.4. Estado de Costos de Produccion — con combo genial .........c.ccceeeveeneeannennen. 88
5.2.5. Gastos Operacionales y Administrativos — con combo genial........................ 91

IV



5.3 Proyeccion Estado de Resultados — con combo genial..........cccoeeevievieeciieniieeneennee. 91

5.4. Proyeccion de ventas — sin combo genial ..........ccoeeveeiiiiiniiieniiecie e, 92
5.5. Determinacion de costos — sin combo genial..........cccoeevveeeiieeeiieeenciie e, 94
5.5.1. Requerimientos de Materia Prima — sin combo genial ............cccoceevienienne. 94
5.5.2. Presupuesto de Mano de ODbra .........cccceoueriiniininiiiniinieenicceceeceee e 94
5.5.3. Presupuesto de Mano de Obra Indirecta sin combo genial..............c.ccccueeeeee. 96
5.5.4. Estado de Costos de Produccion sin combo genial..........cccceevieeiieniieeneennen. 97
5.5.5. Gastos Operacionales y AdmMIniStrativos .......cc.eeeevveeeeieeenieeenieeenieeeeieeenneens 97
5.6 Proyeccion Estado de Resultados sin combo genial...........ccceeecvveeeiieenieeenneeenneen. 98
EVALUACION FINANCIERA .......cooouiviviieeieseeeeeeee e ersee s 99
6.1 Inversion y financiamiento ..........cccceceeierierienieneenieeieneee et 99
0. 1.1 TIVETSION ..ottt sttt st 99
6.1.2 DIEPIECIACION ...cvveeiiieiieeiiieciieeiee ettt ettt et e e e et e e taesbeesaeesnbeenseesnseens 99
6.1.3 FINANCIAMICITO ....cc.eiriieiieiiieiiesteeie ettt sttt be et 99
6.2 Célculo de la Tmart (Tasa minima de retorno)........ccceeevuveerciieenieeerrieeriee e 100
6.2.1. Calculo del Flujo de cajay VAN ....cocoiiiiiieeeeeeeeeee e 101
6.2.2. Calculo del VAN con valor residual del flujo relevante .............ccccceuveennneen. 104
6.2.3. Célculo del TIR con VR ...cc.oiiiiiiiiiiiiiiiiecceeceteeee e 105
6.2.4. Calculo del punto de equilibrio con combo genial ...........ccceeeveerivrriiennnnne. 106
6.2.5. Impacto de las 4P, Lean Manufacturing en la parte financiera. .................... 107
6.2.5.1. 4P en la parte fINANCIETa. .......ceevveeeriieeiieeeiie et 107
6.2.5.2. Lean Manufacturing en la parte financiera. ...........cccceevveeeeveeeeieeenvee e, 108
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES .......cccoiiiieienieieeeeeeee e 110
7. 1. CONCIUSIONES ...ttt ettt ettt sttt sttt st ae et s bt e sbeeaesaeenbeenneas 110
7.2. RECOMENAACIONES. ....cuveiuiiiiiiieieriieitceie ettt ettt st sbe e saee b eine s 111
BIBLIOGRATFIA ...ttt 113
ANEXOS et ettt 115
0.1 ANEXO 1 1ottt ettt et sttt et e e aeebeeaesneesaeenneas 115
ENCUESTA. ...ttt ettt et et ae e e s aeense e st e nseanseenseeneeneas 115
0.2 ANEXO 2 ..ottt ettt sttt ettt et te e aeenbeenaeeraenneenneas 121
BASE VEHICULOS MATRICULADOS EN EL CANTON ALAUSI .................... 121
0.3 ANEXO 3 e ettt ettt st ne s 122
GLOSARIO ...ttt ettt ettt et a e b et eaeenees 122
0.3 ANEXO 4 ..ottt ettt ettt ettt et nneenne s 124



TABLA DE INTERES ACTIVAS REFERENCIALES ..........ccccovvvuevenn,
03 ANEXO S .ot

CALCULOS HISTORICOS INGENIERIA AUTOMOTRIZ ALARCON

VI



Figura
Figura
Figura
Figura
Figura
Figura
Figura
Figura
Figura
Figura
Figura
Figura
Figura
Figura
Figura
Figura
Figura
Figura
Figura
Figura
Figura
Figura
Figura
Figura
Figura
Figura
Figura
Figura
Figura
Figura
Figura
Figura
Figura
Figura
Figura
Figura
Figura
Figura
Figura
Figura
Figura
Figura
Figura

INDICE DE FIGURAS

1 Infraestructura de Ingenieria Automotriz Alarcon ...........ccceeeeeecvienieeciveneeeneennen. 4
2 Reparacion motor Corsa Wind .........cccveeecvieeiiiiieiieecieecee et 5
3 Analisis PESTEL Ingenieria Automotriz AlarcOn. ......c..cccceeeveveeneriicneeneneeneenne. 9
4 Las 5 Fuerzas de Porter Ingenieria Automotriz Alarcon...........cccceevevvenieeniennnene 13
5 Cadena de valor Ingenieria Automotriz Alarcon. .........cccceeeevveerieeenieeenieeeieenns 16
6 Edad/Género de los encuestados de Alausi..........ccceeeuerienieiienienieneniicnecicnne 19
7 Mercado de Vehiculos de Alausi. .......cooeevieeiiinieniiieiieceiece e 20
8 Donde acostumbran a realizar el mantenimiento en Alausi........cccccevveenienieenee. 20
9 Frecuencia de revision de 10s vehiculos. .........ooceeiiieiiiiiiiiiiiee e, 21
10 Principales servicios que se contratan en un taller automotriz..........ccceeveneee. 21
11 Factores importantes al elegir un taller automotriz. ..........c.cceecveeeviieeiieeenneenne. 22
12 Uso de medio digitales para buscar talleres mecanicos. ........c.cceecveereerieeenunnne 23
13 Canales digitales que se utilizan para informarse sobre talleres mecanicos. .....23
14 Servicios de digitalizacion que se espera tener en un taller automotriz. ............ 24
15 Factores que mejoran la experiencia en un taller automotriz. ............cc.eeeueeennee. 25
16 Calificacion de los servicios de los talleres automotrices. .........ccceveevveeeenneenne. 25
17 Cambios de taller aUtOMOLIIZ. ........cceevuiriiiriieiieieeeesieeie e 26
18 Factores que harian cambiarse de taller automotriz. ...........cccccveeeevieeeieenenneennne. 27
19 Importancia de programas de fidelizacién para un negocio. ......c...ccceevueeuveneenee. 27
20 Promociones mas atractivas para contratar servicios en un taller automotriz....28
21 Conocimiento de Ingenieria Automotriz Alarcon. ..........cceeveevveeencieeenieeeeneenns 28
22 Segmentacion de mercado Ingenieria Automotriz Alarcon. ..........cceceeeveeennee. 31
23 FODA Ingenieria AUtomotriz AlarcOn. .........cccceeevveereeriieeniieeieenieeieesieeeveeenes 33
24 Estrategia FODA Ingenieria Automotriz Alarcon. ..........ccccceeveveeenieeenieesineenns 37
25 Mercados de consumo y comportamiento de compra del consumidor. ............. 38
26 Factores de comportamiento de compra Ingenieria Automotriz Alarcon. ......... 39
27 Modelo Canvas Ingenieria Automotriz AlarcOn. ..........ccceeeevveerieeeeieeenieeeieenns 40
28 Enfoque de marketing. ........ccccoevveieiiiiiiiiicciieeeee e 42
29 Analisis de 1a COMPELENCIA .......ccuveeiieriieiieciie ettt 44
30 Proceso de Marketing. .........cccuveeruieeriieeiiieeeiieeeteeesreeeeireeeraee e e eereesnneeeneeees 45
31 Estrategia de Marketing ingenieria Automotriz Alarcon. ..........ccccoeeeevveeeeenen. 47
32 Secuencia de generacion y entrega de valor..........cccevveeiiienieeiiienieeniieeieeieeee. 48
33 Matriz de generacion de valor Ingenieria Automotriz Alarcon ...........ccecueenee. 49
34 Propuesta de valor Ingenieria Automotriz AlarcOn..........coccoeveeviieiiienieenieennen. 50
35 Elementos de valor Ingenieria Automotriz Alarcon. ..........ccoceeveveriienienennens 52
36 Matriz BCG Ingenieria Automotriz AlarcOn .........cccceeeeveeerieeeeieeenieeeiee e 54
37 4P del Marketing aplicado — Nuevo combo genial ...........cccccveeevieeeiiieeeieeenneen. 58
38 Diagrama de Procesos Ingenieria Automotriz Alarcon.........c.cccecveveeeervenieennens 59
39 Tamaiio de Ingenieria Automotriz AlarcoOn ............coceveeevverieeciienieeieeeieeieeeee. 63
40 Infraestructura de Ingenieria Automotriz Alarcon ...........ccccveeeveeeecieeecieeeeieenns 65
41 Equipos de Enllantaje y Balanceo de Ingenieria Automotriz Alarcon............... 66
42 Organigrama Ingenieria Automotriz Alarcon. .........cccoeevevveeciienieecieenieeieeeen. 70
43 Proceso para reclutamiento, seleccion € induccion. ..........cccveeeeveeeecieeenieeenneenns 79

VII



INDICE TABLAS

Tabla 1. Demanda hiStOrICa ......c.c.oeiuiiiiiiiiiiii e e 83
Tabla 2. Proyeccion de ventas con combo genial ...........c.occcvvveeiiienciiieniiieeeiie e 83
Tabla 3. Requerimientos de materia prima combo genial ............ccoeveeviiieniiniienieeiie 85
Tabla 4. Analisis MaN0 de ODTA......cc.eeiuiriiiiiiiieiieie ettt 86
Tabla 5. Analisis mano de obra combo genial............cccvveiiiiiiiiiiieeiieece e 87
Tabla 6. Costos Indirectos de Fabricacion ...........ccccecuevierieiinienieninienecieneseeeeeseee 87
Tabla 7. Presupuesto de costos de producCion............c.eecveeiieriienieenieeiienieere e 88
Tabla 8. Presupuesto gastos operaciones y adminiStrativos. ........cecueeeeveeerveeerveessveesneeens 91
Tabla 9. Proyeccion estado de resultados ........ocueevieriiiiiiiiieiieecee e 92
Tabla 10. Demanda hiStOTICa .........ccueriiiriiiiiiiiiereeee e 93
Tabla 11. Requerimientos de materia prima sin combo genial...........cccceeveveeeriieeiieennien. 94
Tabla 12. Analisis mano de obra sin combo genial ...........c.cceeeiiriiiiiiiniiienieeeeeeee 95
Tabla 13. Analisis mano de obra sin combo genial ............ccceeeieeeiieiieiiiienieeieerie e 95
Tabla 14. Analisis mano de obra sin combo genial ............cccoeeeiiiieiiiieniiiecie e, 96
Tabla 15. Costos Indirectos de Fabricacion sin combo genial..........cccccooeeveniiiniininiiennenne. 96
Tabla 16. Presupuesto de costos de produccion sin combo genial ...........ccceeeeveeniieeiiennnnnne. 97
Tabla 17. Presupuesto gastos operaciones y administrativos .........ccceeecveeeeveeerieesnveesneeenns 97
Tabla 18. Proyeccion estado de resultados sin combo genial ............ccooceeiiiiiieniiiiienene 98
Tabla 19. INVETSION .....eiiiiiiiiiiiiieiieteete ettt sttt ettt sttt et saeenees 99
Tabla 20. DEPIECIACION .....ccouvieiiiieeiiie et etee ettt e et e e st eeste e e s b e e s beeessseeessseesnseesnseeens 99
Tabla 21. Tabla de amOTtiZACION........ccuiiiiiiiiiiieiie ettt 100
Tabla 22. Flujo de caja relevante del servicio de alineacion y balanceo de Ingenieria

AULOMOITIZ ALAVCOMN ..ottt ee ettt e st e et e enseesaseeesaeeenseeenneeas 103
Tabla 23. Margen de contribucion con combo genial...........ccoceevieriiiiiiiniienieeiienieeeene 106
Tabla 24. COStOS FiJOS.....iiiiiiiiiiiieiieeie ettt ettt ettt ete et e e essaesareens 106
Tabla 25. Impacto 4P de marketing y lean manufacturing................ccccceeeeeveeeecveenceeeennnen. 109

VIII



RESUMEN

La presente investigacion plantea un plan de negocios para Ingenieria Automotriz Alarcon,
mecanica ubicada en el Cantén Alausi, provincia de Chimborazo, con el objetivo de
incrementar su rentabilidad y mejorar su posicion en el mercado, utilizando un enfoque
mixto, se realiza un analisis estratégico integral que incluye herramientas como el analisis
PESTEL, modelo de las cinco fuerzas de Porter, analisis FODA, segmentacion de mercado

y modelo Canvas.

El estudio de mercado muestra una demanda insatisfecha, un notable interés por servicios
con equipos digitalizados, ademas identifican otros factores importantes como calidad, costo
y cercania a los clientes. Con base en los hallazgos se presenta una estrategia comercial
basada en su servicio estrella la alineacion y balanceo, que servirdn como bases para ser
replicadas en sus otros servicios los cuales desencadenen en mayor fidelizacion y presencia

digital.

La evaluacion financiera muestra la factibilidad del proyecto, con indicadores positivos como
VAN, TIR y punto de equilibrio, concluyendo que la implementacion gradual del plan
permitird a la empresa a superar sus amenazas y debilidades convirtiéndolas en fortalezas y

oportunidades dentro del mercado en el que se desenvuelve.

[X



ABSTRACT

This research presents a business plan for Alarcon Automotive Engineering, a mechanical
services company located in the Alausi Canton, Chimborazo Province. The plan seeks to
increase profitability and strengthen the company’s market position. Using a mixed-method
approach, a comprehensive strategic analysis was carried out using tools such as PESTEL
analysis, Porter's Five Forces model, SWOT analysis, market segmentation, and the Canvas

model.

The market study shows unmet demand and a significant interest in services with digitalized
equipment. It also identifies other important factors such as quality, cost, and customer
proximity. Based on these findings, a commercial strategy is presented based on its flagship
service alignment and balancing which will serve as a basis for replication in its other

services, leading to greater loyalty and digital presence.

The financial evaluation demonstrates the project's feasibility, with positive indicators such
as NPV, IRR, and break-even point. The study concludes that the gradual implementation of
the plan will allow the company to overcome its threats and weaknesses, turning them into

strengths and opportunities within the market in which it operates.



INTRODUCCION

Hoy en dia la innovacion empresarial y la alta competitividad del mercado han hecho que
Ingenieria Automotriz Alarcon se encuentre frente al desafio de adaptarse a las constantes
demandas del mercado. El presente trabajo muestra el desarrollo de un plan de negocios para
esta mecanica, una empresa consolidada por una familia ubicada en el canton Alausi,
provincia de Chimborazo, que tiene la vision de consolidarse como el taller principal en
servicios mecanicos especializados. Se parte de un andlisis integral del negocio, abarcando
tanto el macroentorno y microentorno del mismo, a través de herramientas como el andlisis
PESTEL vy las cinco fuerzas de Porter, se realiza un estudio de mercado con enfoque mixto,
que incluye encuestas representativas del parque automotor local, permitiendo identificar las

preferencias, habitos de consumo y expectativas de los clientes.

Herramientas como el modelo FODA, segmentacion de mercado, el modelo Canvas y la
cadena de valor, se presenta una estrategia basada en la calidad del servicio, atencion
personalizada que genere la fidelizacion del cliente y la digitalizacion de procesos. El plan
incluye un analisis bajo los principios del Lean Manufacturing y un anélisis financiero que
demuestra la viabilidad econémica de un nuevo combo genial que se base en el servicio

estrella de Ingenieria Automotriz Alarcon.

Este trabajo tiene como objetivo principal desarrollar un plan de negocios para “Ingenieria
Automotriz Alarcon que permita evaluar el modelo de negocios de la mecanica ubicada en
el Canton Alausi provincia de Chimborazo, el cual permita mejorar su rentabilidad y

fortaleciendo la sostenibilidad del negocio en el largo plazo, y objetivos especificos como:

e Determinar las principales debilidades operativas y estratégicas que presenta

mecanica “Ingenieria Automotriz Alarcon”
e Determinar el mercado potencial de mecéanica “Ingenieria Automotriz Alarcén”

e Desarrollar una estrategia de marketing para atacar el mercado objetivo.



Elaborar un anélisis financiero detallado que comprenda proyecciones de ingresos,
gastos, margenes de beneficio y flujo de caja, con el objetivo de alcanzar la viabilidad
economica del negocio y proporcionar bases para la toma de decisiones financieras

en el largo plazo que ayuden a salir de la crisis econdmica actual.



1. ENTORNO DE LA EMPRESA

1.1 Historia de la empresa

Pasion que desde nifio tenia por los autos, lleva al propietario de Ingenieria Automotriz
Alarcon a buscar una formacion profesional como Ingeniero Mecanico Automotriz. El duefio
dedic6 tiempo para desarrollar sus estudios y formarse profesionalmente en una de las
prestigiosas universidades del pais. A inicios de su vida estudiantil decide adquirir
experiencia profesional en los mejores concesionarios de Quito, bagaje que le ayudaria al
momento de crear su propia empresa empezando por puestos de primer nivel hasta alcanzar
el puesto de Gerente de Taller, momento clave el cual le impulsa a dar el salto de crear un
taller propio en el Canton Alausi provincia de Chimborazo, lugar que no cuenta con una
infraestructura similar a la planificada (una infraestructura con maquinas y equipos con
tecnologia de primera), en el afio 2019 nace “Ingenieria Automotriz Alarcén”, como una

empresa familiar.

El taller que nace bajo la vision de crear un servicio diferente y personalizado, destacandose
de los talleres tradicionales, brinda una experiencia tnica al cliente, reflejada por la limpieza
de sus instalaciones, capacitacion del personal, equipos de ultima tecnologia, insumos,
repuestos y productos de las mejores marcas nacionales e internacionales y la calidad del
servicio al cliente. Ingenieria Automotriz Alarcon ha aplicado el benchmarking de los
grandes concesionarios para sus clientes, implementando procesos como los de recepcion de
los vehiculos, diagnostico, presupuesto, e informacion durante el mantenimiento o la estadia
del vehiculo en los talleres hacia los clientes para dar la confianza y seguridad del servicio
prestado. Su gerente y propietario siempre realiza una inspeccion personalizada al vehiculo

para asegurar la imagen y prestigio de la empresa.

Ingenieria Automotriz Alarcon cuenta con los siguientes servicios para todo tipo de vehiculo:

e ABC de motor (motores gasolina, diésel e hibridos)



e Limpieza de sistemas de inyeccion electronica.
e Mecanica en general

e Electricidad y electronica automotriz.

e Sistemas de frenos

e Diagndstico avanzado mecanico y eléctrico.

e Escaneo de vehiculos

e Servicio de alineacion, balanceo y enllantaje.

e Correccion de camber y caster

e Sistemas de transmision.

e Sistemas de direccion en general

e Sistemas de escape

Adicional la empresa cuenta con una gama de insumos y repuestos de las mejores marcas a

la venta

|
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Figura 1 Infraestructura de Ingenieria Automotriz Alarcon

Nota. La figura muestra la infraestructura de Ingenieria Automotriz Alarcon. Foto
proporcionada por el duerio



Figura 2 Reparacion motor Corsa Wind

Nota. La figura muestra el antes y después de un motor Corsa Wind luego de su

reparacion. Foto obtenida de Ingenieria Automotriz Alarcon.

1.2 Formulacion de la vision

Ser el taller mecéanico lider del Cantén Alausi, renombrado por la excelencia de sus servicios

y soluciones innovadoras y confiables que se adaptan a las necesidades de nuestros clientes.

1.3 Formulacion de la mision

Distribuir y comercializar con eficiencia servicios dedicados al automovil, garantizando un
beneficio 6ptimo para sus usuarios, empleados, duefios y con especial énfasis en el desarrollo

y compromiso con los socios estratégicos y potenciales.
1.4 Formulacion de la filosofia
La busqueda permanente de valores enfocados en la atencion personalizada al cliente con un

trabajo de excelencia, conformado por el trabajo en equipo de todos los que conformamos el

sistema empresarial.



1.5 Formulacion de valores y principios

e Honestidad. — actuar con el ejemplo manteniendo coherencia con lo que se dice y se
hace.

e Humildad. — reconocimiento de la necesidad de escuchar al cliente y de mejorar
continuamente.

e Prudencia. — trabajar con precaucion para evitar y prevenir riesgos.

e Discrecion. — mantener de forma confidencial la informaciéon de la organizacion,
empleados y clientes.

e Rentabilidad. — generar valor en las actividades que realiza la empresa tanto en lo
econdmico como social.

e (Calidad. — entregar servicios y productos de primera a los clientes.

e Pertenencia. — lograr una cultura organizacional donde los empleados se coloquen la

camiseta de la empresa que la consideren suya.

1.6 Formulacion de los objetivos empresariales

General

Consolidar el posicionamiento competitivo a través de la implementacion de una mejora

continua.

Especificos

e Qarantizar la calidad del servicio en base a la optimizacion de tiempos de reparacion
a través de la eficiencia de procesos.

e Expandir las fuentes de ingresos mediante la implementacion de servicios
complementarios.

e Implementar estrategias de fidelizacion para los clientes



1.7 Estrategia

1.7.1. Definicion del negocio

Ingenieria Automotriz Alarcon nace con un enfoque diferente dentro del Canton Alausi con
un concepto basado en la calidad y atencion de los productos y servicios, donde predomina
una infraestructura diferente, llevando al cliente a una experiencia de cambio, donde el
cliente reciba un servicio enfocado en la calidad con instalaciones nuevas limpias,
organizadas sin cuellos de botella y no como el tipico taller automotriz rudimentario,
tomando elementos claves como son equipos de tltima generacion para realizar diagnosticos
completos y eficientes en cada proceso, complementado con personal capacitado en la rama

y la experiencia que nos caracteriza sirviendo con calidad y calidez.



1.7.2. Analisis PESTEL

El analisis PESTEL consiste en el analisis de los factores del macroentorno (fuerzas externas)
que pueden influir en el desempefio de las empresas, estos factores son: politico, econdémico,
social y tecnoldgico. El andlisis de los macrofactores o factores externos facilita el
conocimiento de los factores importantes para la planificacion estratégica. Sin embargo, este
modelo también ha tenido su evolucién en el tiempo, donde se incluyen los factores

ecoldgicos y legislativos (Jaramillo, 2004).

e Politico: estudia como las politicas del gobierno pueden generar afectaciones a los
negocios.

e Econdmico: estas variables pueden llegar a afectar de manera directa el desempefio
del negocio.

e Social: se puede considerar a los hdbitos de consumo, aspectos culturales y
demograficos como componentes que afectan en los resultados esperados de la
mecanica.

e Tecnologico: la innovacion, automatizacion y la disponibilidad de nuevas tecnologias
forman parte de los cambios que pueden dar beneficios a la empresa si no tiene un
amplio acceso a las mismas.

e [Ecoldgico: la preocupacion e importancia por el medioambiente ha ido en
crecimiento y sera un factor clave que deberd ser tomado en cuenta para la
planificacion estratégica.

e Legal: las leyes y normativas de cada sector influyen directamente en el

funcionamiento del negocio.



Falta de inversion publica para el mantenimiento de la via principal.
Falta de programas que incentiven la reactivacion economica.

Migracion de los moradores del canton Alausi hacia otras provineias.
La percepcion social ha evolucionado de tal manera que las empresas
deben mostrar a los clientes que tienen compromisos con el medio
ambiente.

Estar atentos a nuevas tecnologias del sector automotriz para integrarlas en
el proceso productive de Ingenieria Automotriz Alarcon

Cumplimiento de la normativa legal frente a entes gubernamentales
encargados de velar por la aplicacion de la normativa y permisos de
funcionamiento.

AV AV AVE vl

Figura 3 Andlisis PESTEL Ingenieria Automotriz Alarcon.

Nota: La figura muestra el analisis PESTEL de Ingenieria Automotriz Alarcon por cada
componente. Elaborado por Autores.

A través del analisis PESTEL se puede observar que Ingenieria Automotriz Alarcon tiene
varias variables a nivel externo que afectan en el desarrollo de sus servicios. En el aspecto
politico, no ha existido interés por parte de las autoridades por potenciar la activacion
economica después del deslave, ademas de que la carretera ha sido reconstruida de manera
parcial por los moradores. Sin duda las autoridades del Canton Alausi, no han puesto el
suficiente interés en esta reconstruccion. En el aspecto legal, Ingenieria Automotriz Alarcon

ha tenido un claro enfoque en mantener todo en regla y con sus permisos al dia. También ha



presentado una vision clara sobre proteger a su personal de trabajo a través de la seguridad

social.

En el aspecto social, ha existido una alta tasa de migracion de los moradores del canton Alausi
hacia otros lugares del Ecuador, esto ha generado que los ingresos de Ingenieria Automotriz
Alarcén se hayan visto afectados. Otro factor que ha tenido incidencia en los ingresos es que
los proveedores han tenido dificultades para poder llegar a dejar los insumos necesarios para
proporcionar los servicios de manera adecuada o a su vez han incrementado los costos de

estos.

En el aspecto tecnologico se han detectado varias oportunidades en cuanto a comunicacion y
digitalizacion. Por otro lado, el cuidado del medioambiente cada dia ha ido tomando
relevancia dentro del mercado, siendo asi que Ingenieria Automotriz Alarcon cuenta con una
gran fortaleza que es el tener un taller equipado con tecnologia especializada de punta y una
obra de mano calificada. Por ultimo, en el aspecto ecologico se puede destacar el manejo
adecuado de residuos y el cumplimiento de la normativa medioambiental, ademas de contar

con un equipo que favorecen a la preservacion del medio ambiente.

1.7.3. Las 5 fuerzas de Porter

El estudio de las 5 Fuerzas de Porter permite tener una vision del microentorno de las
empresas, donde se incluye la intensidad de la competencia y que tan atractiva es una
industria. El objetivo de este anélisis es reconocer las fuerzas que influyen en la rentabilidad
del negocio dentro del sector. Aqui se evalua la intensidad de la competencia, mientras existe
una mayor rivalidad la rentabilidad sera menor. Se estudia la posibilidad con la que pueden
ingresar nuevos participantes tomando en cuenta las barreras de entrada. La competencia
intentara tener mejores precios, de esto dependera el margen de la empresa. Una fuerza que
afecta directamente a la produccion son los proveedores, si estos tienen mucho poder podran
imponer condiciones no tan favorables para la empresa. Por ultimo, se analiza la posibilidad
de que la demanda pueda comprar los productos sustitutos viéndose afectada la rentabilidad

(Porter, 2008).
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El andlisis del microentorno en el que se desenvuelve la empresa permitira identificar el
efecto de los cambios de la oferta y la demanda en la organizacion, la estructura organizacion
para tener un analisis mas profundo y adecuado utilizaremos las cinco fuerzas de Porter, el

esquema que resumen los factores internos para “Ingenieria Automotriz Alarcon”.

La empresa cuenta con importantes puntos que debe considerar para mejorar el servicio y

posicionamiento:

e Poder de los clientes: al contar con opciones mas economicas los clientes exigen
rapidez, buen servicio al cliente y calidad, lo que les da el poder de negociacion e

impulsa a las empresas en el sector a buscar la diferenciacion constantemente.

e Poder de los proveedores: existen proveedores de repuestos y productos
automotrices en Quito y Cuenca con lo que se reduce la dependencia de su solo
proveedor, pero los costos logisticos y la disponibilidad pueden influir en la

competitividad.

e Amenaza de nuevos competidores: la inversion tecnoldgica y las condiciones de
acceso vial, limitan la creacion de nuevos talleres en el sector, pero el crecimiento

urbano podria facilitar el ingreso de nuevos competidores en las areas cercanas.

¢ Rivalidad competitiva: la fuerte presion sobre los precios y la calidad del servicio
que ejercen los clientes del sector es una competencia alta, lo que exige a las empresas
del Canton a mantener estrategias diferenciadas y altos estandares para mantener su

cuota de mercado.

e Amenaza de productos sustitutos: las maquinas por monedas representan un

sustituto que puede atraer al cliente que buscan bajos costos y rapidez en el servicio.

En general la zona tiene una alta competencia y fuerte exigencia del cliente, pero puede

11



construir nuevas estrategias asociadas a la diversificaciéon de proveedores y barreras de
tecnologia que limitan el ingreso de nuevos competidores, Ingenieria Automotriz Alarcén
puede crear una marca segura y confiable hacia el cliente basandose en la calidad, tecnologia

y atencion personalizada.

12



/ PODER DE LOS CLIENTES \
Al tener acceso limitado puede dar
mayor poder a los clientes para pelear

por precios bajos, sin embargo, el

servicio personalizado y diferenciado
que ofrece Ingenieria Automotriz

Alarcén es la ventaja competitiva que
le ha posicionado como el mejor

\ taller del lugar. /

AMENAZA DE PRODUCTOS
SUSTITUTOS

Uno de los principales productos son las
maquinas de lavado por monedas que se
han implementado.

~

e

RIVALIDAD COMPETITIVA
La dificultad para acceder al
taller puede causar que los clientes se

vayan a otros talleres.

La calidad del servicio ayuda a

que el taller no pierda participacion de

\merc ado.

N

_

i

-

o

AMENAZA NUEVOS COMPETIDORES
La inactivacion vial puede desincentivar la
apariciéon de nuevos competidores en la misma
zona, pero pueden aparecer en sectores cercanos.
La tecnologia avanzada genera dificultad de
ingreso de competidores.

~

J

Figura 4 Las 5 Fuerzas de Porter Ingenieria Automotriz Alarcon

-

PODER PROVEEDORES

~

Sus principales proveedores son de

o

Cuenca y Quito.

Se buscan nuevos proveedores con

calidad.

las mismas o mejores prestaciones y

/

Nota: La figura muestra un analisis de las Fuerzas de Porter Ingenieria Automotriz Alarcén. Elaborado por Autores
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1.7.4. Cadena de valor

Se define como un modelo que describe las funciones de la organizacion para poder crear
valor para el cliente final. Se dice que una empresa tendra una ventaja competitiva si es
capaz de reducir sus costos y aumentar su margen de ganancia. Existen dos tipos de
actividades de valor como son: actividades primarias y actividades de aseguramiento de
calidad. Es importante tener claro las caracteristicas que diferencian a la empresa de su

competencia es priorizar los procesos que impacten directamente al cliente (Porter, 1985).

El objetivo de esta matriz es maximizar la creacion de valor que ayude a crear la propuesta
de valor de la empresa, la misma que se enfoca en funciones principales o claves y
funciones secundarias o de apoyo al nticleo de la empresa; las actividades principales de
Ingenieria Automotriz Alarcén son desde el inicio hasta el fin, actividades que crean la
ventaja competitiva sobre la competencia y las secundarias comprenden gestion de

recursos humanos, administrativa y tecnoldgico de la empresa.

Ingenieria Automotriz Alarcon cuenta con una infraestructura so6lida, organizadas de una
manera que permiten una correcta distribucion del trabajo. A pesar de que el acceso al
taller se ha visto afectado por un deslave, el taller ha seguido funcionando con total

normalidad y pude ser aprovechada para adaptar o expandir los servicios.

Su talento humano se ha destacado por su preparacion técnica y compromiso con el
desarrollo continuo. Esto se ha convertido en una ventaja competitiva importante, siendo
asi que, en contextos adversos donde la diferenciacion en la atencién puede convertirse
en un plus frente a la competencia que no incluye esto en sus talleres. A pesar de que la
inhabilitacion vial no afecta directamente a este factor, nace una oportunidad para reforzar
la experiencia del usuario. A esto se le suma la tecnologia de Ingenieria Automotriz
Alarcén que se integra como un activo estratégico, el cual tiene un impacto directo en el

servicio que brinda el taller.

Dentro de la cadena de valor de Ingenieria Automotriz Alarcon el sistema de compras
presenta una debilidad relevante, generando retrasos operativos. Otro factor que ha
influido ha sido la via inhabilitada, agravando la situacion. Todas estas variables indican

la importancia del desarrollo de un plan de procesos que se enfoque en la reduccion de
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costos y en la alianza con una mayor cantidad de proveedores.

El taller se encuentra ubicado en el canton Alausi, sin una estrategia de adaptacion frente
a la situacién que vive la via principal que conecta a la ciudad. Sin embargo, hay
oportunidades de implementar los servicios a domicilio. Esta medida podria robustecer la
resiliencia operativa y dar al negocio una solucion confiable. A este punto ayuda la
logistica saliente que maneja el taller, se destaca por tener resultados rapidos y entregas

responsables.

La estrategia de marketing ha puesto como centro varios factores como la calidad y el
buen servicio. Lo cual ha permitido que Ingenieria Automotriz Alarcon tenga una buena
reputacion en el mercado. Por ultimo, el servicio al cliente cuenta con una atencion
personalizada, lo cual hace que la relacion con el cliente sea mas estrecha facilitando la

fidelizacion.
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unamecanica express.

INFRAESTRUCTURA: Cuentacon unainfraestructura de 400 metros cuadrados que se encuentra dividida en dos
secciones, la primera area enfocada para recibir a vehiculos de mantenimiento preventivo y correctivo, la segunda drea

GESTION DE RRHH: Cuentacon el capital humano capacitado con titulo profesional lo que le diferencia de la
o competenciay la empresa estd en constante capacitacién en distintas dreas.

TECNOLOGIA: La tecnologia de punta ayudaen la eficiencia de los procesos en el servicio.

ACTIVIDADES DE APOYO

LOGISTICA
ENTRANTE: OPERACIONES:
Objetivos: la empresa esta
1. Visibilidad de ubicada en el
extremoa Canton Alausi
extremo.
2. Incrementar
nivel de
automatizacion.

ACTIV]

LOGISTICA
SALIENTE: Su
especialidad de

servicio al cliente le
permite entregas
rapidas con garantia
de entregay
responsabilidad

DADES PRINCIPALES

MARKETING Y
VENTAS: La
seguridad, fiabilidady
calidad de lideres la
mejor descripcion de
marketing de los
productos.

SERVICIO: Ha

creado nuevas
estrategias alineadas
en un servicio al
cliente de 360
grados creando
interaccion
personalizada en los
requerimientos.

Figura S Cadena de valor Ingenieria Automotriz Alarcon.

Nota: La figura muestra un andlisis de la cadena de valor de Ingenieria Automotriz Alarcon campo por campo. Elaborado por Autore
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2. ESTUDIO DE MERCADO

2.1 Tipo de Investigacion

Esta investigacion es de tipo aplicada, se buscara resolver los problemas que presenta la
mecanica Ingenieria Automotriz Alarcén para generar una recuperacion operativa y
comercial. Este tipo de investigacion se basa en la aplicacion practica de las herramientas

intelectuales (capital humano) para transformar la realidad del negocio (Tamayo, 2006).

Su enfoque metodolégico es mixto, tiene elementos cualitativos y cuantitativos. La
metodologia cualitativa permitira entender las debilidades operativas y estratégicas de la
empresa. Adicional, se incluyen componentes cuantitativos mediante una encuesta y el
andlisis estadistico podremos conocer la evolucion de los clientes potenciales y
tendencias del mercado. Segun Hernandez (2014), el enfoque mixto permite aprovechar
las bondades de ambos métodos para tener como resultado una visiéon mas completa del

caso estudiado.

2.2 Metodologia

Poblacion o universo: Es el conjunto de todos elementos/individuos que concuerdan con

determinadas especificaciones (Hernandez, 2014).

Para el calculo de la muestra se va a utilizar un muestreo no probabilistico por
conveniencial, el tamafo se utilizard la formula de muestras en poblaciones finitas, este

valor serd referente al parque automotor existente el canton Alausi.

En Ecuador en la Provincia de Chimborazo a 97 km de Riobamba se encuentra el canton
Alausi, en un pequefio valle, ubicado en el cerro Gampala, en la depresion en la que se
sitia el rio Chanchéan. Segun datos del INEC (2024), en el cantd existieron 2711 carros
matriculados. Se ha tomado este universo ya que el giro de negocio de mecanico
Ingenieria Automotriz Alarcén se centra en atender las demandas del sector automotriz

del canton.
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B z2xpxqxN
n e2(N—-1)+ z%pxq

Donde:
n = tamafo de la muestra
N = tamafio de la poblacion
Z = valor de la distribucion normal estandar para un nivel de confianza del 95%
p = probabilidad de éxito (se usa 0.05 para maximizar el tamafo de la muestra)
g=1-p

e = margen de error

(1.96)%% 0,5+ 0,5+ 2711

= =337
0,52 (2711—1)+ (1.96)2%0,5% 0,5

Por lo tanto, se necesitaria una muestra de 337 encuestas para obtener resultados

representativos con un margen de error del 5% y un nivel de confianza del 95%.

En el capitulo anterior se pudo conocer como se ha ido formando Ingenieria
Automotriz Alarcon y los sus objetivos que persigue. En este capitulo se comprende
cual es el mercado potencial para el taller, para esto se ha realizado una encuesta de
manera presencial en el Canton Alausi provincia de Chimborazo, realizando visitas
directas a los participantes en diferentes puntos (cooperativas de transporte, zonas
comerciales y zonas residenciales) el levantamiento de la informacién se la realizo
durante el mes de agosto 2025, como se menciona anteriormente se utilizo un tipo de
muestreo no probabilistico por conveniencia, seleccionando personas que aceptaron
participar voluntariamente y que cumplian con el perfil de clientes potenciales o
clientes actuales de servicios automotrices, consiguiendo informacion directa y
ajustada a la realidad local del mercado. Aqui se presentaran los resultados obtenidos

y se relacionara con la estrategia de marketing a aplicar.
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2.3 Analisis de 1a Encuesta

De los 337 encuestados, donde el 83% son del género masculino y el 17% corresponden
al género femenino, existiendo una predominancia del género masculino, donde su mayor
concentracion se centra en el grupo de hombres entre 31 y 40 afios, luego por el grupo de
41 a 50 anos. Se puede observar que la distribucién de edad para las mujeres es un poco
mas en equilibrada, el grupo mas numeroso corresponde a mujeres con edades entre los
31y 40 afios. Una gran parte del mercado potencial para Ingenieria Automotriz Alarcon
se encuentra en el rango del género masculino de 31 a 40 afios, también el segmento de

hombres entre los 41 y 50 afios tiene una relevancia significativa en el mercado.

Edad/Genero

85
63
! 4
I I 33
18
9 12 1 8
o

18-30 31-40 41-50 51-60 masde60 18-30 31-40 41-50 51-60 masde60
Femenino Masculino

Figura 6 Edad/Género de los encuestados de Alausi.

Nota: La figura muestra la distribucion edad/género de las personas encuestadas de
Alausi. Elaborado por Autores.

En la figura 6 se puede observar como esta constituido el mercado automotor de Alausi,
el 38% corresponde a camionetas, esto tiene mucho sentido ya que en el canton uno de

los medios de transporte mas utilizados son este tipo de vehiculos.

El siguiente segmento de vehiculos con mayor participacion corresponde a los
automoviles con 31%, los camiones o trasporte pesado corresponden al 20% del mercado.
Los dos segmentos con menor peso son los autobuses y las motocicletas. A pesar de ser
un mercado pequefio no se descarta como un cliente potencial que puede requerir

servicios especializados.
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Tipo de Vehiculo

68

25
1

Camioneta Automovil Camién Bus Motocicleta

Figura 7 Mercado de Vehiculos de Alausi.

Nota: La figura muestra la distribucion del mercado de vehiculos del canton Alaust
(337 encuestado). Elaborado por Autores.

El lugar donde acostumbran a realizar el mantenimiento de los vehiculos en Alausi es una
informacion muy importante que se deben conocer. El 55% prefiere realizar los
mantenimientos en talleres autorizados. Ingenieria Automotriz Alarcén en un taller
independiente y el 38% de los encuestados sefiald que acostumbra a llevar sus vehiculos

a talleres independientes.

Por ultimo, el 7% prefiere realizar la revision de manera personal. Con esto se puede
evidenciar que existe una oportunidad en el 62% del mercado que no es atendido por un

taller independiente.

iDénde acostumbra a realizar el mantenimiento de su vehiculo?

187

22

Taller autorizado Taller independiente Lo hago yo mismo

Figura 8 Donde acostumbran a realizar el mantenimiento en Alausi

Nota: La figura muestra la distribucion del lugar al cual acuden los encuestados para
realizar el mantenimiento de su vehiculo. Elaborado por Autores.

20



Una vez que conocemos donde acostumbran a realizar la revision, también serd
importante conocer con qué frecuencia acostumbran a realizar los chequeos respectivos
a los vehiculos. El 34% acostumbra a realizar sus chequeos cada 6 meses, el 22% cada 3
meses. El 17% lo hace mensualmente y otro 17% so6lo cuando el vehiculo presenta fallas.

Mientras que el 10% va solo una vez al afio.

éCon qué frecuencia acostumbre a llevar a su vehiculo a mantenimiento?

116
77
58 58
. . }
Cada 6 meses Cada 3 meses Mesualmente Sélo cuando hay Una vez al afio
fallas

Figura 9 Frecuencia de revision de los vehiculos.

Nota: La figura muestra la frecuencia de los mantenimientos que realizan los
encuestados. Elaborado por Autores.

La figura 9 representa los servicios mas solicitados dentro de los talleres automotrices, el
cambio de aceite se encuentra el primero lugar con el 34%, seguido por el servicio de
alineacion y balanceo con el 28%. Una pequefia parte va por reparaciones mecanicas y
mantenimiento general del vehiculo. Estos resultados sugieren que Ingenieria Automotriz

Alarcén debe enfocarse en mejorar y optimizar estos servicios.

iCuales son los principales servicios que ha contratado en un taller automotriz?

113
95
78
. |

Cambio de aceite Alineacién y balanceo Mantenimiento general Reparaciones mecanicas

Figura 10 Principales servicios que se contratan en un taller automotriz.

Nota: La figura muestra los principales servicios por los que acuden los clientes a un
taller automotriz. Elaborado por Autores.
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Para que un taller sea escogido para prestar sus servicios, los encuestados han sefialado
que uno de los factores importes es la calidad de servicio representando el 25% de las
preferencias al momento de tomar en consideracion la seleccion de un taller mecanico.
El segundo factor que incide en la eleccion de un taller es el precio con un peso del 23%.

Con una representatividad del 22% se encuentra la proximidad.

Ofrecer un servicio transparente y precios competitivos serd un pilar fundamental para
atraer a los clientes. A pesar de que estos 3 factores anteriormente mencionados
conforman el 70% de las preferencias de los consumidores, la garantia que ofrecen los
talleres, el tiempo de entrega del trabajo, la reputacion y las recomendaciones que pueden

tener un taller no pasan desapercibido al momento de tomar una decision.

&Que factores considera mas importantes al elegir un taller automotriz?

83
78 75
45
. ] ]

Calidad del Precio Proximidad Garantia ofrecida Tiempo de Reputacion y
servicio entrega recomendaciones

Figura 11 Factores importantes al elegir un taller automotriz.

Nota. La figura muestra los factores son importantes para el cliente cuando acude al
taller automotriz. Elaborado por Autores

El uso de medios digitales ha ido tomando fuerza con el paso del tiempo. En la siguiente
grafico muestra la tendencia hacia el uso de redes sociales o medios electronicos como

uno de los canales de busqueda de talleres mecanicos.

El 65% dijo que, si utiliza estos medios para encontrar un taller, mientras que el 35% no
los utiliza, algo interesante es que la mayor parte de los encuestados que dijeron que no
se encuentran entre las edades desde los 51 afios en adelante. Estos resultados obtenidos
sugieren una evolucion en los habitos de consumo, donde los medios digitales forman
una herramienta importante para la toma de decisiones, que ademas incentiva a que los

talleres mecanicos fomenten su presencia digital.
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£Utiliza redes sociales o medios electrénicos para buscar talleres mecanicos?

S @No

218
{64 69%)

Figura 12 Uso de medio digitales para buscar talleres mecanicos.

Nota. La figura muestra la busqueda de talleres mecanicos a través de medios
electronicos por parte de los clientes. Elaborado por Autores

Del 65% de los encuestados que mencionaron que, si utilizan medios digitales para buscar
un taller mecanico, el 46% dijo que lo hacia a través de Google Maps, un 36% por medio
de Facebook o Instagram. Esto evidencia una tendencia hacia las plataformas visuales y

con geolocalizacion.

Un 13% realiza sus busquedas viendo resefas en internet y un 3% por medio de
WhatsApp. Estos datos son claves para Ingenieria Automotriz Alarcon ya que le permite
tener una vision de los medios en los que debe estar presente para poder atraer a sus

clientes.

{Qué canales digitales utiliza para informarse sobre talleres mecanicos?

101
40 40
29
- .

Google Maps Facebook Instagram Resefias de Internet WhatsApp

Figura 13 Canales digitales que se utilizan para informarse sobre talleres mecanicos.

Nota. La figura muestra los canales a los que los clientes acuden para buscar
informacion sobre talleres mecanicos. Elaborado por Autores
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Tomando en cuenta que la digitalizacion se encuentra en auge, se le ha preguntado a los
encuestados si consideran importante que un taller automotriz implemente nuevas
tecnologias dentro de sus procesos, Unicamente en 17% dijo que no era necesario,

mientras que el 83% si lo considera como un factor importante.

Dentro de los que dijeron que si era importante sefialan a la programacion de citas
automaticas como uno de los mas importantes, seguido por un diagnostico digital
avanzado. Otros servicios que son importantes son el que el taller pueda proporcionar un
presupuesto en linea antes de llevar al vehiculo, por ultimo, el taller debe contar con un

sistema de facturacion electronica.

£Qué servicios de digitalizacion espera en un taller automotriz?

148

59
52

22

Programacién de citas por Diagnéstico digital Presupuesto en linea Facturacién electrénica
aplicacién avanzado antes de llevar el vehiculo

Figura 14 Servicios de digitalizacion que se espera tener en un taller automotriz.

Nota. La figura muestra que servicios de digitalizacion buscan los clientes en un taller
automotriz. Elaborado por Autores.

Se ha proporcionado un listado de factores que podrian mejorar la experiencia de los
usuarios dentro del taller automotriz, dentro de las cuales el 53% de encuestados
respondieron que el tener Wi-Fi gratuito en el lugar mejoraria su experiencia. El tener un
area personal comoda causa una mejora en un 52% de los encuestados, al 36% de los
mismo les gustaria tener bebidas y snacks disponibles en el lugar para poder degustar
mientras espera. Con un peso de 33% se encuentra que el lugar tenga un espacio de

estacionamiento amplio.

Por ultimo, a un 31% de los encuestados les gustaria que mientras su automovil se
encuentra en reparacion pudieran contar con un servicio de transporte o de reemplazo del

mismo hasta poder contar con su auto reparado.
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£Qué factores mejorarian su experiencia dentro del taller?

181 176
126
m
l . |

Wi-Fi gratuito Area de espera Bebidas y snacks Estacionamiento Servicio de
cémoda disponibles amplio transporte o vehiculo
de reemplazo

Figura 15 Factores que mejoran la experiencia en un taller automotriz.

Nota. La figura muestra que factores mejoran la experiencia del cliente en el taller.
Elaborado por Autores.

Serd importante conocer cudl es la perspectiva del mercado potencial para Ingenieria
Automotriz Alarcén sobre la perspectiva y la satisfaccion del servicio que han

proporcionado otros talleres mecanicos.

El 45% mencion6 que no se encuentran satisfechos con los talleres que han visitado, en
una escala del 1 al 5, siendo 1 muy malo y 5 excelente, califican a los servicios entre muy
malo y regular. Mientras que el 55% si se encuentra satisfecho califica a los servicios de
los talleres entre regular y excelente, con una predominancia en buen servicio. Es evidente
que existe un porcentaje muy alto de clientes insatisfechos con los servicios prestados,
esta informacion orienta a una mejora en las estrategias con un enfoque en la calidad del

Servicio.

¢Como calificaria el servicio en su taller actual en una escala de 1a 57 (1: Muy malo,
5: Excelente)

111

72
1 2 3 3 4 5
No Si
{Esta satisfecho con los talleres automotrices que ha visitado?

Figura 16 Calificacion de los servicios de los talleres automotrices.

Nota. La figura muestra el nivel de satisfaccion de los clientes con los talleres visitado.
Elaborado por Autores.
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Con los resultados anteriormente presentados, se puede decir que tiene una relacion
directa con el cambio de taller automotriz. Esto evidencia que si el cliente no se encuentra

satisfecho con los servicios ofrecidos cambiara de proveedor de manera inmediata.

¢Ha cambiado de taller automotriz en el Gltimo afio?
®No @5/

158
(46.88%)

Figura 17 Cambios de taller automotriz.

Nota. La figura muestra si los clientes han cambiado de taller en el ultimo ario.
Elaborado por Autores.

A continuacién, conoceremos los factores que harian que los consumidores se cambien
de taller mecanico, los precios elevados son el principal motivo por el que los clientes
reemplazarian a su taller automotriz por otro. Un segundo factor que tiene influencia
sobre esto es el mal servicio que puede proporcionar un taller. La falta de confianza en el
taller representa otro factor para migrar a otro taller. Por ultimo, que el taller se encuentre
a una larga distancia hara que los clientes opten por otros talleres mas cercanos. Esto
tomando en cuenta que el 54% de los encuestados consideran que no hay suficientes

talleres mecanicos en su zona.
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£Qué lo haria cambiarse de taller mecanico?

149

105

49
34

Precios elevados Mal servicio Falta de confianza Lejania

Figura 18 Factores que harian cambiarse de taller automotriz.

Nota. La figura muestra los motivos que tienen los clientes para cambiarse de taller
mecanico. Elaborado por Autores.

Los siguientes datos revelan que los programas de fidelizacion de clientes con beneficios
acumulables son muy valorados por los clientes. Esto podria ser un buen inicio para que
Ingenieria Automotriz Alarcén empiece con sus primeros pasos para poner un plan de
fidelizacion para sus clientes. Esto le ayudara a retener a sus clientes y a la captacion de

nuevos.

&Cuan importante es para usted que el taller tenga un programa de fidelizacién con beneficios
acumulables?

21

Muy importante Medianamente importante No es importante

Figura 19 Importancia de programas de fidelizacion para un negocio.

Nota. La figura muestra la importancia de crear fidelizacion. Elaborado por Autores.

Del 94% que respondi6é que un programa de fidelizacion con beneficios acumulables es

muy importante han dado varias herramientas promocionales que les gustaria recibir.
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Dentro de estos se encuentran los descuentos por fidelidad, las promociones por
recomendar los servicios, descuentos por consumo de paquetes de mantenimiento y
sorteos o beneficios exclusivos. Esto se relaciona con la siguiente pregunta realizada a
los encuestados, el 98% estaria dispuesto a cambiarse de taller automotriz si este le

ofrecer promociones.

éQué promociones le parecerian mas atractivas al contratar servicios en un taller automotriz?

109
102
l l 53 52

Descuentos por fidelidad Promociones por Descuento en paquetes de Sorteos y beneficios
recomendacién mantenimiento exclusivos

Figura 20 Promociones mas atractivas para contratar servicios en un taller

automotriz.

Nota. La figura muestra cuales son las promociones mas atractivas para los clientes de
un taller. Elaborado por Autores.

La ultima pregunta que se realiz6 en la encuesta era sobre si los encuestados conocian o
han escuchado hablar sobre “Ingenieria Automotriz Alarcon”, unicamente el 27% ha
escuchado hablar sobre este taller. El 73% del mercado no ha escuchado hablar sobre el

mismo. Sin duda existe un mercado muy amplio que atin no ha sido abarcado.

&Ha oido hablar de Ingenieria Automotriz Alarcén?

®No @5

Figura 21 Conocimiento de Ingenieria Automotriz Alarcon.

Nota. La figura muestra si los clientes han escuchado sobre Ingenieria Automotriz
Alarcon. Elaborado por Autores.
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2.4 Analisis de la demanda

Para Kotler (2016) es la cantidad de bienes y servicios que el mercado esté dispuesto
adquirir, a un determinado precio segiin temporalidad. Esta demanda viene determinada

por factores como el precio, el salario y las preferencias (Kotler, 2016).

Para realizar el estudio de la demanda y realizar una estrategia comercial con un buen
plan de marketing para Ingenieria Automotriz Alarcon se ha realizado una segmentacion
de mercado. Para esto se han realizado 337 encuestas a personas que poseen vehiculos en

el Canton Alausi.

2.5 Segmentacion de mercado

Para Rosas (2024) las empresas utilizan la segmentacion de mercado como herramienta
para dividir los mercados, agrupandolos en segmentos heterogéneos con necesidades
comunes para establecer estrategias mas eficientes y eficaces; busca agrupar a los clientes
que tengan caracteristicas y comportamientos comunes, con el fin de estructurar el
segmento al cual la organizacion esta en capacidad de atender y ofrecer productos, las

variables para segmentar mercados son:

e Geograficas

e Demograficas
e Psicografica.
e Conductuales.

e Variables de segmentacion del mercado.

Para ello se realizé una encuesta de manera presencial acudiendo a distintas zonas del
Canton Alausi, enfocada en propietarios de vehiculos con la finalidad de conocer sus
caracteristica conductuales, psicograficas y demograficas, asi como necesidades y

preferencias en el mantenimiento automotriz.

Segun datos del INEC, en el canton Chimborazo se matricularon 92.575 vehiculos. De

estos, 2.711 pertenecen al canton Alausi. EI 90% corresponden a vehiculos particulares,
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un 9,3% a vehiculos de alquiler y un 0.4% a vehiculos del estado (INEC, 2024). Para
poder conocer el mercado potencial de clientes que tendra Ingenieria Automotriz Alarcon
se ha realizado una encuesta tomando como base la formula del muestreo aplicada a el

parque automotriz matriculado en el cantéon Alausi.

En cuanto a la segmentacion demografica se pudo ver que el mercado estd compuesto en
gran parte por hombres, representando el 83% de los encuestados, con mayor
concentracion en el rango de edad entre los 31 y 50 afios, que cuentan con un vehiculo
propio y a su vez se hacen responsables de su mantenimiento, por su parte las mujeres
representan el 17% del mercado potencial concentrandose entra en las edades de 31 a 40
aflos, datos que proporciona informacion para disefiar estrategias de comunicacion y
publicidad de promociones enfocadas en los segmentos que representan la mayor
proporcidn de potenciales clientes, también se identifica segmentos complementarios que

pueden ser atendidos con servicios especificos adaptados a sus necesidades.

En el canton Alausi existe una predominancia de las camionetas con un 38% del peso del
mercado automotriz de este canton y los automéviles con un 31%, seguidos por camiones
de transporte pesado con un 20%. Esto demuestra que los clientes principales seran
propietarios de vehiculos utilitarios y de carga ligera, indispensables para las actividades
comerciales, agricolas y de transporte de la zona. Ingenieria Automotriz Alarcon puede
crear estrategias enfocadas a estos tipos de vehiculos, ratificando que su oferta coincida
con las necesidades reales del mercado, creando asi ventajas competitivas en los servicios

con mayor demanda.

Desde la perspectiva de la segmentacion conductual, se observa que el 55% de los clientes
acude a talleres autorizados, mientras que el 38% opta por talleres independientes, lo cual
representa una gran oportunidad para diferenciarse con un servicio profesional y
confiable. En cuanto a la frecuencia de revision, el 34% lo hace cada seis meses, el 22%
cada tres meses, y un 17% incluso mensualmente, lo que asegura una demanda constante
de servicios. Los trabajos mas solicitados son el cambio de aceite 34%, alineacion y
balanceo 28% y el mantenimiento general. Ademas, los factores decisivos para elegir un
taller son la calidad del servicio, el precio justo y la cercania, lo que marca el camino para

disefiar una oferta competitiva.
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En la segmentacion psicografica, los clientes valoran experiencias mas cdémodas y
modernas al momento de dejar sus vehiculos. Mas del 50% de los encuestados considera
importante contar con Wi-Fi gratuito y un area de espera comoda, mientras que un
porcentaje menor aprecia beneficios adicionales como snacks, estacionamiento amplio o
transporte alternativo mientras el vehiculo esta en reparacién. Asimismo, existe un alto
interés por la digitalizacion de servicios: el 83% de los encuestados desea que el taller
ofrezca opciones como programacion de citas en linea, presupuestos digitales y

facturacion electronica.

Por ultimo, un aspecto clave de esta segmentacion es el comportamiento hacia la
fidelizacion, el 94% de los clientes considera importantes los programas con beneficios
acumulables y un 98% afirma que cambiaria de taller si encuentra promociones atractivas.
Esto revela que la implementacion de estrategias de fidelizacion efectivas, como de
planes de descuentos, recompensas por lealtad y promociones exclusivas es una estrategia

fundamental para atraer y retener clientes.

/ \ / DEMOGRAFICOS \

Cuando se crea Ingenieria
Automotriz Alarcon solo existian dos
mecanicas las cuales no contaban

PSICOGRAFICOS

La necesidad de contar con una
mecanica donde la atencioén al cliente

y la calidad de sus productos no sea : .
: o c ot con un buen nivel de tecnologia para
igual a las tipicas mecanicas del

los autos modernos existentes en el
sector.

\ / \ sector. /

Figura 22 Segmentacion de mercado Ingenieria Automotriz Alarcon.

Nota. La figura muestra la segmentacion del mercado de Ingenieria Automotriz
Alarcon. Elaborado por Autores.

Aplicacion de los resultados para la empresa Ingenieria Automotriz Alarcon:

La informacién obtenida a partir de las encuestas es clave para la toma de decisiones
estratégicas en marketing, servicio y mejora continua, considerando los resultados

Ingenieria Automotriz Alarcon puede:

e Priorizar los servicios en base a los tipos de vehiculos, frecuenta de
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mantenimiento, orientando sus procesos a una atencion agil y eficiente.

e C(Crear programas de fidelizacidbn y promociones en base a la frecuencia en
consumos, fortaleciendo la lealtad de los clientes, atrayendo nuevos clientes y
estimulando la recompra.

e Incorporar aspectos como la comodidad y digitalizaciéon de servicios son
elementos que la mayoria de encuestados valoran lo cual provoca una
optimizacion de la experiencia del cliente.

e (rear campaiias enfocadas en la comunicacion y publicidad hacia los segmentos
demograficos y geograficos con mayor potencial de demanda, utilizando
mensajes adaptados a sus motivaciones y necesidades.

e Utilizar el enfoque del Lean Manufacturing es una estrategia de mejora continua
al cual permite responder con rapidez al mercado, optimizando recursos,
reduccién de los tiempos de espera, atencion de las expectativas del mercado lo
cual, aumentando satisfaccion al cliente, asi el Lean Manufacturing se convierte
en una herramienta para balancear la eficiencia operativa con las preferencias

detectadas en las encuestas.

2.6 Analisis FODA

El primer paso para poder analizar el nuevo mercado se debe realizar un analisis FODA
del mercado, se define al analisis FODA como una metodologia de estudio del estado de
un proyecto. Dentro de este se analizaran sus caracteristicas internas como las debilidades
y fortalezas de la empresa, no se pueden dejar de lado sus caracteristicas externas como

las amenazas y oportunidades.

Las fortalezas hacen referencia a la capacidad de la empresa para utilizar sus recursos de
una manera eficiente. Las oportunidades son aquellos elementos del entorno que pueden
beneficiar al proyecto o empresa. Mientras que las debilidades son las limitaciones que
tienden a dificultar el progreso de los negocios. Por tltimo, las situaciones que generen
un entorno desfavorable para el proyecto se convertirdn en amenazas. La lectura del
analisis FODA nos dice que se aplicaran estrategias para maximizar las oportunidades,

estrategias para minimizar las debilidades y aprovechar las oportunidades.
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Las estrategias se alimentaran de las fortalezas para minimizar las amenazas, mientras

que se minimizan las debilidades evitando las amenazas (Arthur Thompson, 1998).

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

. Sistema de gestién y control

de calidad . i t 6ai
« Capacidad gerencial y yHoe e oglpos &
el sector automotriz .

experiencia técnica e
¢ Participacion en

« Enfoque de servicio al cliente
para solucionar sus licitaciones publicas o
necesidades alianzas institucionales.
+ Compromiso con el medio ¢ Nichos de mercado poco
ambiente y su sostenibilidad atendidos
» Cumplimiento de la normativa
legal y permisos de
funcionamiento.

* Ingreso de nuevos
competidores en la zona.

* Existencia de productos
sustitutos

» Pérdida del poder adquisitivo
de los clientes.

* Riesgo de morosidad

e Falta de inversion publica en
infraestructura vial que afecta

» Falta de liquidez.

 Limitada presencia en redes
sociales y baja promocién
digital.

» Cobertura limitada al mercado
local.

e Procesos administrativos y
operativos que pueden

optimizarse.
« Dependencia de pocos el acceso al taller
proveedores o clientes clave AMENAZAS

DEBILIDADES

Figura 23 FODA Ingenieria Automotriz Alarcon.

Nota. La figura muestra un analisis FODA de Ingenieria Automotriz Alarcon.
Elaborado por Autores.

APLICACION:

FORTALEZAS

Ingenieria Automotriz Alarcon cuenta con bases solidas que le han permitido
diferenciarse dentro del mercado automotriz local. Su sistema de gestion de calidad, la
capacidad gerencial y el enfoque constante en la satisfaccion del cliente han potenciado
su reputacion y confianza entre los usuarios. Estas fortalezas no solo reflejan su eficiencia
operativa, sino también su compromiso con la sostenibilidad y el cumplimiento de la

normativa legal, posicionando a la empresa como una organizacion técnica y responsable
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frente a sus competidores.

Ademas, la empresa aplica principios del Lean Manufacturing, orientados a eliminar
desperdicios y mejorar la eficiencia en los procesos de reparacion. Este enfoque se
evidencia desde la recepcion y diagndstico inicial de los vehiculos, lo que permite
identificar fallas con precision y ofrecer soluciones efectivas. Como resultado, se
optimizan tiempos, se reduce la variabilidad en los servicios y se fortalece la fidelizacion

de los clientes, consolidando una ventaja competitiva sostenible.

DEBILIDADES

La empresa enfrenta limitaciones financieras que restringen su capacidad de inversion y
su respuesta ante imprevistos. La falta de liquidez afecta la adquisicion de nueva
tecnologia y la implementacion de estrategias de expansion. Asimismo, la escasa
presencia digital y el limitado uso de redes sociales disminuyen su visibilidad frente a la
competencia y limitan el alcance a nuevos segmentos de mercado.

Adicionalmente, la dependencia de una cartera de clientes local reduce su cobertura y
exposicion comercial, lo que hace necesario fortalecer la gestion del marketing y la
diversificacion de ingresos mediante servicios complementarios. Estas debilidades
internas representan areas clave de mejora para reforzar la estabilidad y sostenibilidad del

negocio.

OPORTUNIDADES

El entorno del sector automotriz presenta diversas oportunidades para el crecimiento de
Ingenieria Automotriz Alarcén. El avance de nuevas tecnologias y el incremento del
parque automotor en el canton Alausi favorecen la demanda de servicios especializados.
Asimismo, existen nichos de mercado poco explorados, como el mantenimiento de flotas
comerciales o vehiculos de carga ligera, que pueden ser atendidos con la capacidad

técnica y el equipamiento actual.

La disponibilidad de programas de capacitacion técnica y certificaciones especializadas

permite fortalecer el talento humano, mientras que la participacion en licitaciones o
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convenios institucionales ofrece una via para diversificar las fuentes de ingreso.
Aprovechar estas oportunidades, junto con el enfoque de mejora continua del Lean
Manufacturing, puede impulsar la innovaciéon, la productividad y el crecimiento

sostenible de la empresa.

AMENAZAS.

Entre las principales amenazas externas se encuentra el deterioro de la infraestructura vial
del canton Alausi, que limita la afluencia de clientes y afecta el dinamismo econémico
local. A esto se suma la creciente competencia de talleres informales y de servicios
sustitutos, como los lavados automaticos por monedas, que ofrecen alternativas mas

econdmicas.

El descenso del poder adquisitivo de la poblacion y la falta de fidelidad de algunos
clientes incrementan el riesgo de rotacion y morosidad en la cartera. Frente a este
panorama, la empresa debe fortalecer su propuesta de valor, manteniendo estandares de
calidad, atencion personalizada y estrategias de fidelizacién que compensen las presiones

del entorno competitivo.

El anélisis FODA evidencia que Ingenieria Automotriz Alarcon posee fortalezas internas
que pueden aprovecharse para capitalizar oportunidades del entorno, especialmente
mediante la innovacidn tecnoldgica y la mejora continua. Paralelamente, resulta esencial
mitigar las debilidades financieras y de comunicacion digital para enfrentar amenazas
externas como la competencia creciente y las condiciones econdmicas locales. De esta
manera, el FODA se convierte en la base para la formulacion de estrategias FO, DO, FA
y DA, orientadas a consolidar el posicionamiento competitivo y la sostenibilidad de la

empresa a través de la eficiencia operativa.

2.7 Estrategia FODA

Estrategia FO

La experiencia gerencial con el enfoque en atencion al cliente mas su sistema de calidad

le permite a Ingenieria Automotriz Alarcon diversificar la oferta de sus servicios
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incorporando nuevas tecnologias, dicha estrategia le permitird incrementar su cuota de
mercado explorando nuevos nichos de mercado donde existe un alto potencial de

crecimiento.

Estrategia DO

Para atacar la falta de presencia digital y limitaciones de liquidez Ingenieria Automotriz
Alarcon debe implementar herramientas tecnoldgicas y estrategias de marketing que
capten nuevos clientes y mejoren el posicionamiento. Se sugiere crear alianzas

estratégicas con proveedores que ofrezcan mejores condiciones de pago y abastecimiento.

Estrategia FA

La calidad al cliente, el cumplimiento de normas y su compromiso con el medio ambiente
son fortalezas que Ingenieria Automotriz Alarcon debe utilizar para contrarrestar la
competencia y riesgos externos que con lleven a la fidelizacion y diferenciacion, en este
proceso se debe considerar programas de mantenimiento continuo, beneficios para

clientes frecuentes; destacando sus valores corporativos frente a la competencia.

Estrategia DA

La creacion de un plan de recuperacion financiera que se base en el control de costos,
depuracion de cartera mitigard las limitaciones financieras y las amenazas del bajo poder
adquisitivo de los clientes, una aplicacion correcta del Lean Manufacturing que se
revisara en el capitulo 3 asegurara la estabilidad y crecimiento de la empresa frente a las

presiones del entorno econdmico.
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FACTORES INTERNOS
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Figura 24 Estrategia FODA Ingenieria Automotriz Alarcon.

Nota. La figura muestra la estrategia FODA de Ingenieria Automotriz Alarcon.
Elaborado por Autores.

2.7.1. Factores de comportamiento de compra

Para Rosas (2024), para las empresas es fundamental conocer los factores de
comportamiento que influyen en la compra de los consumidores, a fin de disefiar
productos o servicios que no solo que satisfagan, sino que ofrezcan valor, en el siguiente

grafico podemos destacar:
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Mercados de consumo y comportamiento de compra del consumidor

CULTURALES SOCIALES PERSONALES PSICOLOGICOS
[-
o
Factores que . EDAD e
influyen en el + CICLODEVIDA « MOTIVACION ;
comportamiento . cuLTURA - GRUPODE *  OCUPACIGN « PERCEPCION ©
decompra | cupcuiTuRA REFERENCIA o Buiah . APRENDIZAJE

Factores . FAMILIA ECONOMICA
CLASE SOCIAL
culturales . ROLESYESTATUS - ESTIODEVIDA  ° CREENCIASY
- PERSONALIDAD Y ACTITUDES
AUTOCONCEPTO

Factores que influyen en el comportamiento de compra
RECUPERADO DE KOTLER

Figura 25 Mercados de consumo y comportamiento de compra del consumidor.

Nota. Adaptado Rosas. (2024) Mercados de consumo y comportamiento de compra
del consumidor. Material Didactico PUCE Virtual. Elaborado por Autores.

Del diagnéstico previo del mercado de Ingenieria Automotriz Alarcon refleja que los
clientes estan influenciados por factores sociales, personales y psicoldgicos para sus

comportamientos de compra.

e Social: la recomendacion y la reputacion del taller son valores que consideran los
clientes por lo que la presencia en medios digitales colocando informacién sobre
casos de reparacion exitosa con testimonios de clientes satisfechos son estrategias
que refuerzan la confianza y la fidelizacion, factores que se muestran en la

encuesta.

e Personal: el avance tecnologico en un mundo globalizado ha afectado a todos los
sectores del mercado y el sector automotriz no es la excepcion, existe una
creciente tendencia de vehiculos nuevos de alta a media gama; segin la
Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador el segmento de SUV y
camionetas llegaron al 49% mientras que el de autos tradicionales esta en el 16%
(Ecuador, 2025), Ingenieria Automotriz Alarcon puede capitalizar esta tendencia

ofreciendo servicios con equipos y maquinas modernas adaptindose a las
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exigencias de cada vehiculo.

e Psicologico: El contar con una estrategia de enfoque de servicio al cliente
demostrando siempre que estan dispuesto a escuchar al cliente hace  que  se
diferencie de la competencia, dicho enfoque reduce el estrés y eleva la percepcion

de valor de la empresa.

La conjugacion de estos factores muestra una estrategia diferenciadora basada en la
calidad, confianza y experiencia del cliente, ademas se van a alinear con la filosofia del

Lean Manufacturing que se analiza en el capitulo 3.

FACTORES DE COMPORTAMIENTO DE COMPRA
INGENIERIA AUTOMOTRIZ ALARCON

SOCIALES PERSONALES PSICOLOGICOS
Se debe optar por optimizar La tendencia de comprar o i
, ) . Ingenieria Automotriz
las redes sociales, vehiculos de marcas chinas o )
. Alarcén se enfoca en la
aumentar la publicidad con de gama alta ha , .
. ) necesidad de sentirse
videos v fotos de las incrementado en el sector, ,
. . comprometido y escuchado
reparaciones, y los clientes por lo que el contar con L : )
] . ) satisfaciendo necesidades
que salen satisfechos con sus equipo e insumos para su , .
) » . sociales y seguridad.
vehiculos en perfecto reparacién es imperante.

funcionamiento.

Figura 26 Factores de comportamiento de compra Ingenieria Automotriz Alarcon.

Nota. La figura muestra los factores que influyen la compra de los servicios de
Ingenieria Automotriz Alarcon. Elaborado por Autores.

2.8 Modelo Canvas

El modelo Canvas ha sido considerado como una herramienta fundamental para la
elaboracion de la estructura de negocio de una empresa, esto debido a la facilidad que
proporciona al momento de tomar decisiones estrategicas en pro del negocio. Dicho

modelo nos permitira observa de manera visual y estructurada los factores que seran clave

39



para la construccion de Ingenieria Automotriz Alarcon. Ademas, su versatilidad lo hacen
el ideal para perfeccionar sus ideas a traves del analisis FODA y la segmentacion de

mercado, robusteciendo la viabilidad y adaptabilidad del plan de negocios (Pigneur,

2010).

Canvas del modelo de negocio
Ingenieria Automotriz Alarcoén

o

© O

AL DADES CLAVES SOCIOS CLAVES PROPUESTA DE VALOR
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ESTRUCTURA DE COSTOS
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o

FUENTES DE INGRESO

Servicios mecanicos
Venta de repuestos e insumos

Figura 27 Modelo Canvas Ingenieria Automotriz Alarcon.

Nota. La figura muestra el Modelo Canvas de Ingenieria Automotriz Alarcon.
Elaborado por Autores.

El modelo Canvas de Ingenieria Automoriz Alarcon muestra de una manera estructurada
la estrategia y los factores claves para su funcionamiento. El mismo estd compuesto por
nueve partes que se relacionan entre si. Dentro del segmento de clientes se encuentran a
las personas que poseen vehiculos particulares, flojas de buses o camiones, contuctores
de aplicaciones como Uber o Didi, propietarios de vehiculos electricos (tendencia) y las
aseguradoras, cada uno de ello con diversas necesidades que puedes ser atendidas por la
empresa. La propuesta de valor tiene un enfoque en proporcionar a sus clientes un servicio
personalizado y de confianza a precios accesibles. Todo esto se puede comunicar a traves

de medios digitales que faciliten la interaccion con el cliente, ademas de contar con una
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amplia infraestructura.

La relacion con los diferentes clientes se la va construyendo a tarves de una atencion
personalizada y directa, a esto se le incluyen programas de reconpensas por fidelidad.
Para conseguir esto se hace uso de los recursos claves de la empresa, el personal que
colabora para Ingenieria Automotriz Alarcon en sus diversas funciones, la maquinaria y

herraminetas especializadas y una gran infraestructura.

A esto se le afiade a los socios clave como los proveedores que son quienes proporcinan
los insumos para poder cumplir las actividades claves a traves de las que la empresa
genera sus costos e ingresos. El analisis integral de estos elementos facilitara la toma de

decisiones y cumplir con la propuesta de valor.

2.9 Analisis de la Oferta

La oferta se define como la cantidad de bienes o servicios que los productores estén

dispuestos a ofrecer a un precio dado en un momento determinado (Kotler, 2016).

El proposito del andlisis de la oferta es determinar las cantidades y las necesidades por
las que el mercado puede y quiere poner a disposicion del mercado de un bien o un
servicio. La oferta al igual que la demanda, es funcion de una serie de factores, como son

los precios en el mercado de productos (Kotler, 2016).

En el mundo del marketing las estrategias estan en constante evolucion, uno de esos
cambios es el paso del enfoque transaccional al relacional en el que se establecen
relaciones mas solidas y duraderas con sus clientes (Ridge, 2023). A continuacién, un

comparativo de los enfoques con sus principales caracteristicas:
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ENFOQUES DE MARKETING (RIDGE B.2023)
TRANSACCIONAL RELACIONAL
FIDELIZACION DE CLIENTES

La fidelizacion a corto plazo La fidelizacion a largo plazo

RETENCION DE CLIENTES

Se enfoca en el cliente y en
Se enfoca en el producto v L
. , la comunicacion
en la comunicacion masiva. .
personalizada.

INCREMENTO EN EL VALOR DEL CLIENTE

Poco contacto con el cliente, Contacto directo con el
clientes satisfechos con una cliente, satisfechos con la
compra relacidn
DEFENSORES DE LA MARCA
Conseguir clientes nuevos Fidelizar clientes actuales a

que generen transacciones través de acciones de valor y
(inicas satisfaccion.

RETROALIMENTACION VALIOSA

Rivalidad y conflicto con Se enfocan en alianzas
competidores no escucha corporativas y cooperacion
sobre la retroalimentacion de mutua, escucha las
los clientes necesidades del cliente.

Figura 28 Enfoque de marketing.

Nota. Adaptado Ridge. B (2023). La figura muestra los tipos de enfoques del marketing.
Elaborado por Autores.

De lo analizado en la figura 25, el enfoque mas efectivo es el relacional para Ingenieria
Automotriz Alarcén y su diversificacion de productos. Llevar un enfoque relacional
ayudara a que la empresa logre enganchar a sus clientes, ya que este genera fidelizacion,
para esto el servicio al cliente, los precios y la calidad del producto marcaran la diferencia,
clientes leales y satisfechos, lo cual provocara el incremento de las ventas, dejando como

resultado la sostenibilidad de la empresa en el tiempo.
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2.10 Analisis de la competencia

En el canton Alausi existen dos competidores principales, cada competidor presenta

caracteristicas relevantes.

- Competidor A: cuenta con varios afios en el mercado y una infraestructura grande
lo que le genera una ventaja competitiva, pero sus servicios estan alineados hacia
la maquinaria pesada, enfocandose principalmente en ese nicho de mercado, lo
que limita su capacidad de competencia, debido a que el mercado del Canton
Alausi también abarca vehiculos livianos, vehiculos de sistemas hibridos y
sistema eléctricos. Otra desventaja es que al enfocarse en maquinaria pesada sus
mantenimientos no son preventivos sino de reparacion reduciendo la frecuencia
de visitas al taller.

- Competidor B: se caracteriza por contar con una infraestructura amplia y mayor
numero de personal lo que le permite atender un mayor nimero de clientes
reduciendo los cuellos de botella por tiempos de espera. Su desventaja es que no
atiende vehiculos con tecnologia cambiante al mercado, otra desventaja es que no
cuenta con atencion personalizada, reduciendo la fidelidad del cliente en el largo
plazo.

- Ingenieria Automotriz Alarcén: cuentan con maquinaria y tecnologia de punta,
personal capacitado que le permite atender vehiculos con nuevas tecnologias y su
ofrece una atencion personalizada a sus clientes, elemento que transforma en
fidelizacion en el largo plazo y publicidad por el de boca en boca en el mercado
local. Su desventaja es los gastos en arriendo del local, lo cual reduce su
rentabilidad, al enfrentarse a un mercado competitivo debe nivelar la estructura
de costos para consolidar su posicién en el mercado y enforcarse hacia nuevos

nichos de mercados no atendidos.

A continuacion, se presenta La figura donde se muestran las fortalezas y debilidades de

los principales competidores.
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ANALISIS DE LA COMPETENCIA
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MANEJO DE PRECIOS ESTANDARIZADOS

Figura 29 Analisis de la competencia

Nota. La figura muestra el analisis de la competencia de Ingenieria Automotriz Alarcon.

Elaborado por Autores.

2.11 Proceso de marketing

Es necesario conocer las necesidades que debe cubrir Ingenieria Automotriz Alarcéon en
el mercado, esto ayudaré a saber que estrategia tomar para dar a conocer sus servicios.
Para el dueflo es importante, conocer el mercado en el que se encuentra, de manera que
le permita lanzar un nuevo servicio, y adaptarlo de la mejor manera para que sea rentable

para la empresa. Segiin Rosas (2024), se debera:

e Realizar investigaciones de mercado.
e Analizar informacion sobre los clientes.
e Implementar acciones que permitan mantener la cercania con los clientes desde

los diferentes niveles jerarquicos de la organizacion (clientes fantasmas).
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e Otros métodos modernos para aprender y entender al cliente: realidad virtual para
conocer el comportamiento de compra del consumidor.

PROCESO DE MARKETING
(ROSAS F.2024)
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v

serfo,
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ESTRATEGIA DE MARKETING
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actualies por su fidelidad nos
generara una ventaja competitiva

Figura 30 Proceso de marketing.

Nota. Adaptado de Rosas F. (2024). La figura muestra el proceso de marketing.
Elaborado por Autores.

2.12 4P del Marketing Ingenieria Automotriz Alarcon.

Segun Rosas (2024), la creacion de una estrategia de las 4P se alcanza mediante la
creacion, transmision y oferta de un valor superior al cliente, para ello se deben responder

las siguientes preguntas:

1. (A cudles clientes desea dirigirse? ;Cual es nuestro el Mercado meta?

45



(Como poder atender a estos clientes de la mejor manera? ;Cual es la Propuesta

de valor?

La segmentacion del mercado en el que se comercializa los servicios, ayudara a
tener una vision mas clara de las estrategias a implementar; es importante tomar
en cuenta que cada licitacion, cada publicidad que se implemente debe tener un

grupo de clientes al cual se va ofrecer el servicios.

Los clientes deben comprobar que la calidad de los equipos, maquinaria y la
atencion al cliente hacen la diferencia con relacion a la competencia creando un

valor agregado y una ventaja sobre la competencia.

Alianzas estratégicas con empresas para la compra de los suministros pueden
generar reduccion en los costos para ofrecer precios mas bajo que la competencia

y contar con servicios actulizados a las tendencias del mercado y de calidad.

Una ventaja competitiva que tiene Ingenieria Automotriz Alarcon es que se
encuentra ubicada en el acceso principal al Cantén Alausi y esta a lado de una
gasolinera por lo que los clientes que vayan a recargar su vehiculo con
combustible pueden visualizar las nuevas promociones o visitar la mecanica ante
alguna falla de su vehiculo, para los productos que vende se les realizara entrega
de muestra gratis para que puedan probar el nuevo producto y recomendar el

mismo a sus conocidos.

La publicidad en redes sociales es muy importante ya que es un medio que permite

dar a conocer de manera masiva con un mayor alcance.

Alianzas comerciales con la gasolinera y el restaurante ofreciendo el servicio de
cambio de aceite, lavado y mantenimiento, mientras almuerzas o descansa durante

su viaje es una estrategia comercial.
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ESTRATEGIA DEL MARKETING MIX
INGENIERIA AUTOMOTRIZ
ALARCON

Realizar una investigacién de mercado
para mantener u ofrecer precios mas
bajos que la competencia sin
descuidar la calidad de los productos

Identificar y segmentar a los
clientes pontenciales, empresas
del sector publico, clientes
individuales

PROMOCION
Asegurarse que los vehiculos Disefiar estrategia de promocién
sean entregados a tiempo agresiva enfocandose
cumpliendo todas las especialmente en el servicio y la
revisiones de calidad antes de calidad

la entrega

Figura 31 Estrategia de Marketing ingenieria Automotriz Alarcon.

Nota. La figura muestra la Estrategia del Marketing Mix de Ingenieria Automotriz
Alarcon. Elaborado por Autores.

2.12.1. Secuencia de generacion y entrega de valor

Todas las empresas se enfrentan a la tarea de crear y ofrecer valor a sus clientes, ya que
se enfrentan a entornos complejos y cambiantes en donde se encuentran sus
consumidores. La necesidad de innovacion constante por parte de la empresa le obliga a
adoptar un modelo de negocios segiin lo propuesto por Rosas 2024, utilizar un modelo
que comprende dos fases: marketing estratégico y marketing tactico. Bajo este punto es
importante considera que ingenieria Automotriz Alarcon integre el marketing estratégico
con el marketing tactico para llegar a fortalecer la propuesta de valor mediante la mejora

continua, la innovacion.
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Figura 32 Secuencia de generacion y entrega de valor

Nota. Adaptado Rosas (2024) Secuencia de generacion y entrega de valor.

APLICACION:

El identificar en cada etapa el enfoque al que se quiere llegar permitird a Ingenieria
Automotriz Alarcon fortalecer el valor percibido por el cliente, logrando optimizar los
procesos internos que reflejen una estrategia integral que a su vez consoliden la posicion

en el mercado local.

Del analisis FODA surgen la recomendacion de aprovechar el océano azul, es decir
enfocarse en aquellos mercados sin explorar, presentados como una nueva oportunidad;
Ingeneria Automotriz Alarcon debe dessarrollar servicios complementarios automotrices
como: mantenimiento puerta a puerta, mantenimiento predictivo, atenciéon a las
cooperativas de transporte interprovincial o crear programas de fidelizacion digital

logrando expandirse hacia nuevos segmentos no atendidos.

El implementar tableros de control para los cronogramas de planificacion diaria no solo
evidencia la eficiencia operativa sino que ayudan a optimizar los recursos como la
capacidad del capital humano generando una reduccion directa en los costos y

desperdicios.
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El crear una diversion de servicios y planificar una expansion territorial demuestra una
vision empresacial en el mediano y largo plazo, adaptandose a las nuevas demandas del

mercado al que se enfrentan en la actualidad.

Su enfoque en el servicio al cliente posiciona a la empresa como una entidad centrada en
las personas, donde la experiencia del usuario es la principal ventaja competitiva,

conviertiendo a ingenieria Automotriz Alarcén como referente del Canton, enfoque que

se destaca en la investigacion de mercado realizada mediante la encuesta.

MATRIZ DE GENERACION DE VALQR
INGENIERIA AUTOMOTRIZ ALARCON

DESCRIPCION

“m;mm;‘ Identificar nuevos nichos de mercado Aprovechar el ocedno azul
Ofrecer servicios de calidad donde el cliente
A&;’Aﬂggs . sienta que se cumplié con sus Fortalece y aumenta la cuota de mercado
requerimientos
REESTRUCTURACION Entrega a tiempo de los vehiculos de Mejorar la productividad, reducir costos,
Y EFICIENCIA acuerdo a los cronogramas planificados reducir el desperdicio de los productos.
INTEGRACION DE Deu.lrrol.lcr e_strutegias. para °“""3" . Optimiza la oferta del servicio y mejora la
negocio, diversificar servicios o amplicar el S
MARCAS 7 competividad
alcance geogrdfico
OPTIMIZACION DE Optimizar | ot 4o choateciinienio @ -Augurcr la entrega a tiempo cuidcfndo
DISTRIBUCION i co‘in::n:o: RETRONEY 8 siempre que |||og|nn apenas se requieran
os repuestos
GENEVRAAL(IlogN oE Enfoque en el servicio al cliente Enfoque en el servicio al cliente

Figura 33 Matriz de generacion de valor Ingenieria Automotriz Alarcon

Nota. La figura muestra las etapas para la generacion de valor de Ingenieria Automotriz

Alarcon. Elaborado por Autores.
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2.12.2 Propuesta de valor

Para Kotler (2017) la mezcla de las ventajas hace que la empresa se diferencie en el
mercado y generen la propuesta de valor, son los beneficios por los cuales los clientes

elijen entre uno y otro competidor.

PROPUESTA DE VALOR INGENIERIA
AUTOMOTRIZ ALARCON

Tecnologia
Falta de

de punta .
Productos confianza
y Servicios Todo tipo de
Orientados vehiculos
al Cliente )

Capital ;

Frustraciones
humano

Mapa de Valor Perfil del cliente

Figura 34 Propuesta de valor Ingenieria Automotriz Alarcon

Nota. La figura muestra el mapa de valor y el perfil del cliente de Ingenieria Automotriz
Alarcon. Elaborado por Autores.

La propuesta de valor de Ingenieria Automotriz Alarcon muestra una orientacién de
excelencia hacia el cliente, evidencia una estructura coherente que no solo se enfoca en
cubrir las necesidades de un mercado sino en eliminar las barreras de desconfianza y
frustraciones de los clientes, para ellos cuentan con un capital humano capacitado
constantemente, tecnologia de primera (maquinas y equipos con software actualizado)
que garantizan la capacidad para poder atender a cualquier tipo de vehiculo con presion
y rapidez sin tener que acudir a otra provincia para su reparacion y productos y servicios

orientados a las necesidades de los clientes con los mejores precios del mercado.

La prestacion de servicios esta dirigida hacia un estatus socioecondémico medio, ya que
en el sector donde funciona la microempresa el vehiculo es considerado una herramienta

de trabajo diariamente utilizado, y no existe un taller especializado en el Canton.
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2.12.3. Piramide de Almquist

Para proponer nuevas estrategias analizaremos los elementos de valor para Almquist
(2016), cuando los clientes evaluan un producto o servicio, suelen comparar su valor
percibido con el precio, pero no solo el precio importa sino los elementos de valor que

son clave para el consumidor.

La piramide de Almquist de Ingenieria Automotriz Alarcon se construye en una base
solida que considera el bienestar emocional, impacto social y desarrollo del personal de
la empresa en cada nivel se ve una conjugacion de los niveles, centrando su oferta
comercial en la solucion eficiente de los problemas que tienen sus clientes con sus
vehiculos, su ubicacion estratégica reduce el tiempo de sus clientes para acudir a resolver
las fallas mecénicas o incurrir en gastos extras de gruas en talleres ubicados en las
ciudades cercanas de Riobamba, Cuenca o Guayaquil, esto facilidad se ve reforzada

porque cuentan con puntos clave que refuerzan su ventaja competitiva como:

e Tecnologia de punta

e Conocimiento en todas las marcas
e Atencion rapida

e Soluciones practicas y confiables

e Precios accesibles.

El uso de equipos certificados, productos originales y con garantia, repuestos certificados
por lamarca comercial contribuyen a la percepcion que tiene el cliente y que luego existan
fallas en sus reparaciones, el cumplimiento y la organizacioén de cada proceso por parte
del personal evita los reprocesos y retrasos en entrega, hay que considerar que en el
ambito donde se desempefia el taller la mayoria de clientes cuentan con sus vehiculos
como herramientas de trabajo o son pasajeros de paso por lo que el contar con un taller

capacitado que resuelta los problemas permite conectar emocionalmente con los clientes.

Ingenieria Automotriz Alarcon no solo se enfoca en el cliente externo sino en sus clientes
internos sus trabajadores, manteniendo planes de capacitacion constante lo que refleja a

la sociedad una empresa familiar que demuestra que con esfuerzo y dedicacion pueden
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aportar con nuevas plazas laborales que contribuyan a un crecimiento profesional y

personal.

ELEMENTOS DE VALOR INGENIERIA
AUTOMOTRIZ ALARCON

Impacto
Social

Transformadora
de vida

Emocional

Funcional

Figura 35 Elementos de valor Ingenieria Automotriz Alarcon.

Nota. La figura muestra los elementos de valor de Ingenieria Automotriz Alarcon.
Elaborado por Autores.

2.12.4. Las 4p del marketing — nuevo combo genial

2.12.4.1. Producto

Ingenieria Automotriz Alarcon cuenta con varios servicios al mercado alausefio entre

ellos se encuentran las lineas de:
e Alineacion: corregir las ruedas para mantener la orientacion de fabricacion del

vehiculo, logrando la disminucion del consumo de llantas y mejorando el

funcionamiento del vehiculo.
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Reparacion del tren delantero: se lo realiza mediante un instrumental preciso

asegurando la estabilidad y rendimiento del vehiculo.

Desmontadora semiautomatica de neumaticos: permite desmontar y montar los
neumaticos de tal forma, que evita el dafio que normalmente sufren las llantas y

neumaticos en este tipo de operacién manual (aros R 10 al 16).

Reemplazo de pastillas y zapatas: Reparamos y revisamos cuidadosamente el
buen funcionamiento de sus frenos y regulamos cualquier tipo de anomalia en

¢éstos. Ademas, todo el servicio de reemplazo de pastillas y zapatas.

Balanceo: El balanceo se utiliza como materia prima unas pesas de gancho o

pesas adhesivas utilizando una méaquina especializada para el proceso.

Cambio de aceite: se realiza para todo tipo de vehiculo el mantenimiento
preventivo, colocando la especificacion térmica del tipo lubricante recomendado
por el fabricante de esta manera el funcionamiento del vehiculo sera el adecuado,

prolongado su vida util.

ABC de motor: se realiza una inspeccion general del motor del vehiculo,
mantenimiento preventivo, limpieza y reemplazo de partes de ser el caso. Sistema
de admision aire-combustible y encendido, para asegurar el funcionamiento

adecuado del vehiculo y prevenir fallas.

Para identificar el combo adecuado para ingenieria Automotriz Alarcon se utilizara la

matriz Boston Consulting Group BCG, herramienta que ayuda a clasificar los servicios

segun su rentabilidad, lo que permite tomar decisiones de inversion, desinversion o

eliminacion de la unidad de servicio o producto, el modelo tiene dos enfoques: cuota de

participacion y crecimiento de mercado. (Keller Kevin, 2017).

Su utilidad est4 en que cada cuadrante proporciona estrategias (Keller Kevin, 2017).

Estrategia de crecimiento: su propdsito es incrementar su participacion en el

mercado o que se convierte en la generacion de ingresos, para la matriz BCG
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cuando existe crecimiento en ingresos hay potencial para expandir la empresa,
esta estrategia es adecuada para los productos interrogantes, productos que tiene

un potencial crecimiento, pero no tienen una posicion alta en el mercado.

e Estrategia de sostenimiento: consiste en mantener las cuotas de mercado de
aquellos productos mas fuertes, lo que supone una inversion de dinero, En la
matriz BCG se utiliza generalmente para los productos vaca lechera (alta

participacion en el mercado y bajo crecimiento).

e [Estrategia de cosecha: reducir su presencia en el mercado para obtener mayor
rentabilidad, o mantener la participacion reduciendo los gastos, se utiliza para los

productos interrogante.

o Estrategia de eliminacion: retirar a los productos o servicios que tienen costos
muy altos para la empresa y no justifica invertir para conseguir una mayor
rentabilidad, se utiliza para productos perros o interrogantes con bajo rentabilidad

de convertirse en productos estrella.

Para poder crear una estrategia adecuada de marketing se utiliz6 la matriz BCG arrojando

los siguientes servicios en los cuales nos enfocaremos:

MATRIZ BCG INGENIERIA AUTOMOTRIZ ALARCON

Figura 36 Matriz BCG Ingenieria Automotriz Alarcon

Nota. La figura muestra los servicios estrella, perro incognita y vaca de Ingenieria
Automotriz Alarcon. Elaborado por Autores.
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El producto estrella es la alineacion y balanceo (se llamara Combo Genial), el cual ha

tenido una gran difusion dentro del mercado al que fue dirigido.

El Combo Genial, consiste en:

Los usuarios del Canton que contrata el Combo Genial que realicen minimo 2

alineaciones y balanceo tendran un escaneo gratis.

Como beneficio adicional el Combo Genial, ofrece un cupon para que a la persona que

presente a un nuevo cliente se le entrega un premio sorpresa.

También se crea un segundo combo el Combo Premium se enfoca en las cooperativas de
transporte de alquiler del sector, el cual otorga a los clientes una tarjeta de cliente
frecuente por cada 4 cambios de aceite el quinto cambio sera gratis atacando un nicho de

mercado que no se tiene presencia.

2.12.4.2. Precio

Para la fijacion de precios, ingenieria Automotriz Alarcon se enfoca en un alto volumen
de ventas que, a pesar de proporcionar un bajo margen de utilidad, resulta todavia muy
rentable. Es por esto que se ha fijado los precios mas bajos del mercado para este
segmento, otorgando ademds beneficios adicionales que hacen de Combo Genial y el

combo premium muy atractivos para las empresas y clientes individuales.

Para la promocion de los combos, se ha tenido en cuenta que los otros talleres no tienen
combos promocionales, es por esto que la empresa, ha tomado la estrategia de reducir los

costos de los planes y de los precios por cada servicio.

El presupuesto de ventas se ha realizado en base a célculos estadisticos de los clientes
actuales, clientes de la competencia y a la satisfaccion de los mismos con los servicios
disponibles en el mercado, es por esto que se ha determinado que durante el segundo
trimestre del afio 2025 se vendan 60 combos geniales mensuales, a los cuales hemos

asignado el menor valor, dado que el lanzamiento del producto se enfoca en recuperar a
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los clientes actuales y ganar nuevos. El incremento que se espera en ventas es del 10%

trimestral, al menos durante el primer afo.

2.12.4.3. Promocion

Para la promocion de este producto, ingenieria Automotriz Alarcon incursionard en el
mundo de las redes digitales, este revolucionario combo que otorga ahorros importantes
a los clientes mejora la seguridad, la eficiencia, ademas, pasa a ser un medio de

motivacion para el empleado ya que andar seguro en su vehiculo con su familia.

Este combo no tiene competencia en el mercado.

Este beneficio no solo tendrd una enorme demanda, sino también sera otro importante
paso de la empresa en su tarea de ser lider en el mercado de los talleres actuales en el

Canton.

El lanzamiento de los combos se lo realizara en las instalaciones de la empresa, estara
abierto al publico, donde se ofrecerd el servicio de alineacion y balanceo, uno de los
servicios que mas peso del mix de servicios tiene Ingenieria Automotriz Alarcon. Para
demostrar a los clientes la calidad de los equipos con los que se van a trabajar en cada
vehiculo. Ademas, se entregaran en la presentacion los cupones de descuento antes
mencionados, también si durante el lanzamiento algun cliente opta por alguno los

servicios del portafolio de Ingenieria Automotriz Alarcon se les regalara un aditivo.

El slogan que utilizaré la publicidad de este nuevo producto es: “Para que te sientas seguro

en todo momento™.
Internamente, la promocion del nuevo producto llegard a las empresas a través de los

asesores debido esto a que el segmento de mercado no es tan amplio, cada asesor

comercial creard su agenda de visitas a las cooperativas.
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2.12.4.4. Plaza

Canales de marketing

Con el fin de que nuestro nuevo producto llegue a mas lugares aplicaremos las siguientes

estrategias:

Niveles del canal

e Primero utilizaremos un canal que se vende directamente al cliente conocido
como marketing directo o de cero niveles. Para utilizar este tipo de canal; el jefe
de taller con su equipo de trabajo de la empresa convocard a una reunioén para
realizar el lanzamiento de los tripticos con los cupones de descuentos, los cuales
seran entregados a los clientes y a los mismos empleados para que los repartan y

de esta forma atraer a mas clientes.

e En segundo lugar, se aplicard un marketing de un nivel el mismo que comprende

un intermediario de ventas, dentro de este nivel utilizaran varias estrategias como:

o Vendedores Express: se ha denominado asi a todas aquellas personas que
trabajan en las calles repartiendo propaganda, a ellos se les entregara unos
tripticos en los cuales se promocionada el nuevo producto, deberan

entregar a cada persona que pase dichos tripticos.
o Debido a que nuestro pais es un lugar donde se estan desarrollando
continuamente eventos de diversos tipos, se empezara a realizar

estrategias de alianza con estas empresas para vender el combo genial.

Decisiones de administracion de canales.

e Seleccion de miembros del canal. - para seleccionar a los intermediarios que
participaran en esta nueva estrategia utilizaremos a 2 vendedores express, empleados,

asesores de servicios con los que cuenta la empresa.
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e Capacitacion a miembros del canal. — se desarrollara capacitaciones especializadas
para los asesores de servicios, debido a que los intermediarios para el cliente son
representantes de la empresa.

e Motivacion a los miembros del canal. — para motivar a los intermediarios se
implementara programas de formacion para desarrollar sus capacidades buscando
mejorar su desenvolvimiento y desarrollo profesional.

¢ Evaluacion de los miembros del canal. -la empresa evaluard y controlard de manera
mensual, considerando su desempefio, atencion a los clientes, tiempos de entrega.

e Modificacion de las disposiciones del canal. — se realizard ajustes en el momento

que sean necesarias apenas la empresa lo requiera.

LAS 4P DEL MARKETING

INGENIERIA AUTOMOTRIZ
ALARCON

PRODUCTO

+ Mantenimiento

* Reparacién con calidad

+ Diagndstico
computarizado.

« Venta de repuestos

+ Venta de lubricantes e
insumos

PROMOCION

* Redes sociales

« Anuncios

* Marketing por
referidos

* Combos

* Precios accesibles
acorde al mercado

PLAZA

+ Ubicado en el Cantén
Alausi sin necesidad de
viajar a provincias

Figura 37 4P del Marketing aplicado — Nuevo combo genial

Nota. La figura muestra las 4p del Marketing del nuevo combo genial de Ingenieria
Automotriz Alarcon. Elaborado por Autores.
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3. PLAN DE OPERACIONES

Los procesos abarcan el conjunto de actividades para transformar un insumo en un
producto o servicio. (Guilli, 2017). Una estructura que se guia por procesos organiza las
competencias centrales de la organizacion en lineas de accidon, manteniendo la autonomia
en el desarrollo de cada proceso a seguir. (Franklin, 2009). Cuando una empresa trabaja
bajo una estructura de procesos sus funciones se vuelven mas especializadas, cualquier
requerimiento se soluciona a nivel operativo lo que no le hace depender de niveles
jerarquicos para su resolucion, ademds que cada area tiene su autonomia propia y no
dependen una de otra area especifica. Toda la informacion que se obtiene sirve para

evaluar el rendimiento de los procesos. (Franklin, 2009).

El proceso de produccion de Ingenieria Automotriz Alarcon contempla las tareas desde
la recepcion del vehiculo al cliente y luego las actividades de reparacion del mismo, con

el objetivo de como se realiza cada actividad, en que area y responsables de las mismas.

DIAGRANMA DE PROCESOS
INGENIERIA AUTOMOTRIZ ALARCON

Bodega alista todo los
insumos v repuestos

| ‘ ORDEN DE
Pr iesto
s | P TRABAIO
l ’ Reparacion |
Se cuenta con
repuestos e insumos? Supurvishfm de
c.llaad
‘———b{ Recepcién ]
ENTRADA
>
g R.procoso ]
Requiere E 3
diagnostico?: 5 ;_ ‘ Facturacién
N E
.g Autorizacion del
3 proceso de et
reparacién
l Diagnéstico | Cuando ingrese un nuevo vehiculo
o el mismo reinicia el proceso

.

Figura 38 Diagrama de Procesos Ingenieria Automotriz Alarcon

Nota. La figura muestra el diagrama de procesos de Ingenieria Automotriz Alarcon.
Elaborado por Autores.

Para mantener la calidad de servicio hacia el cliente se toma en cuenta los siguientes

puntos:
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Tener un buzdn de quejas y sugerencias.

Conversaciones por parte del duefio con los clientes para conocer el estado de

satisfaccion.

Mantener un feedback constante con los empleados manteniendo asi la

retroalimentacion.

Las instalaciones se deben mantener siempre limpias y ordenadas que el plus que

diferencia a Ingenieria Automotriz Alarcon de la competencia.

Realizar mantenimiento periddico de las maquinas y equipos garantizando asi su

operacion y limpieza.

Cada técnico debe contar con sus herramientas y equipos necesarios para realizar
las actividades, misma que deben ser responsabilidad de los operarios el cuidado,
la pulcritud y la colocacion en su puesto luego de su uso de tal manera que el taller

mantenga su orden.

El asesor de servicio o jefe de taller debe estar atento a los requerimientos del
cliente, para comprender e identificar el requerimiento y dar soluciéon a las

necesidades.

El asesor de servicio o jefe de taller debe indicar el tiempo de espera de entrega

del vehiculo para evitar confusiones e insatisfaccion de parte del cliente.

Para tener una correcta distribucion del trabajo el jefe de Taller debe realizar una
planificacion diaria, dando la prioridad a los vehiculos que llegaron primero, dicha
organizacion evitara que en el caso de que un vehiculo necesite la misma maquina
se establezca un tiempo de uso y prioridad adecuada, el operario de una vez que
uso la maquina debe dejarla lista para que el siguiente operario la ocupe y no

genere un cuello de botella.
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En el caso que durante la reparacion del vehiculo surjan averias que no se
contemplaron en la hoja de trabajo y que no fueron presupuestadas, se debera
informar al jefe de Taller para que de manera inmediata se informe al cliente el
nuevo presupuesto y tiempo de entrega, si el cliente autoriza se deben agregar en
la hoja de trabajo, considerando estos imprevistos el Jefe de Taller debe reasignar

las tareas al otro operario en el caso de asi requerirlas.

Una vez que sale el vehiculo del area de reparacion debe acudir al 4rea de lavado
y supervision para revisar que todo esté en perfectas condiciones para la entrega,
el operario debe aparcar en un lugar nuevo y colocar las llaves con la hoja de

trabajo para la facturacion y entrega del mismo.

3.1 Analisis y estrategia de localizacion

Para (Stevenson, 2020) la localizacién es un factor clave dentro de la estrategia de la

empresa es el lugar donde se realizaran las operaciones, la localizacion ayuda a maximizar

la eficiencia operativa, la calidad de servicio que se ofrece y ayuda a reducir costos, se

considera algunos elementos principales que nos hace referencia en su libro:

3.1.1 Microlocalizacion

Poder adquisitivo de los consumidores de la zona: en los ultimos afios se ha ido
desarrollando la costumbre de realizar mayores chequeos de alineacion y balanceo
a los vehiculos, eso nos ayuda al ser unos de los primeros en proporcionar un

nuevo servicio para clientes actuales.

Para esto Ingenieria Automotriz Alarcon se encuentre localizada en la entrada
principal del Canton Alausi provincia de Chimborazo, ya que esta zona es de gran
flujo comercial y el poder adquisitivo es elevado.

Imagen compatible con la demografia de los consumidores de la zona: al ser

reconocida la zona como turistica se utilizaran productos de marcas reconocidas
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de tal manera que el cliente aprecie el nivel de calidad de insumos y sea reconocida

en muy poco tiempo por sus clientes.

Debido a que la zona donde vamos a operar posee consumidores con un mayor
poder adquisitivo, esto provoca que sus exigencias seas mayores lo cual nos obliga
a aplicar estrategias en cuanto a nuestra imagen; para lograr desarrollar una

imagen de prestigio y calidad en nuestros servicios.

Competencia en la zona: en la Canton Alausi, provincia de Chimborazo se cuenta
con gran competencia por lo que la implementacion de un servicio de calidad e
innovador nos ayudara a tomar las debilidades de la competencia como ventajas

competitivas de la Serviteca.

3.1.2 Macrolocalizacion

Localizacion del mercado de consumo: Debemos considerar que nuestros
negocios vecinos no poseen una buena infraestructura ya que esta es rudimentaria,
lo cual proporciona una imagen fresca a toda la zona, logrando asi captar mayor

clientes.

Disponibilidad de la mano de obra: se publicara en redes sociales y radio un
anuncio para las vacantes, a las personas que asistan se someteran a pruebas

tedricas y practicas para medir su desempefio.

e Disposiciones legales: en cuanto a las disposiciones legales se realizaran todos los

tramites necesarios exigidos por el municipio de quito y demas entidades publicas

3.1.3. Tamaiio del proyecto

El modelo de tamafio que se utilizara sera:
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e El tamafio del proyecto, la incorporacion de equipos tecnoldgicos representa una
ventaja competitiva significativa, contribuye a reducir los costos de produccion y

maximizar los beneficios.

e También tomaremos en cuenta que el nimero de empleados sea el adecuado para

cada uno de los puestos de la empresa.

e El tamafo del terreno donde se instald Ingenieria Automotriz Alarcon es de 450

x 250 m. A continuacién, se muestra un pequefio esquema.
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Figura 39 Tamario de Ingenieria Automotriz Alarcon

Nota. La figura muestra el tamario de Ingenieria Automotriz Alarcon. Elaborado por
Autores.

3.1.4. Lean manufacturing
Se base en el trabajo de las personas que hacen de mejor forma sus actividades y
optimizan el sistema de produccion identifica y elimina los desperdicios, como
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actividades con sobretiempo, cuellos de botella, reprocesos, inventario excesivo

movimientos y defectos. (Juan Carlos Hernandez, 2013).

Esta metodologia permitird al taller evaluar cada 4rea mantener o corregir para mejorar o
eliminar procesos que no agregan valor a la empresa, con el fin de optimizar sus recursos

y buscar la eficiencia empresarial de Ingenieria Automotriz Alarcon.

Los objetivos del Lean Manufacturing se resumen en:

e CERO DEFECTOS: se trata en comprender que una mala imagen provocada por
una mala atencion, mala calidad de productos desencadena en una insatisfaccion
para el cliente lo que a la larga genera costos para la empresa, debido a los
reprocesos y a que los clientes ya no regresan mas, ante esto la Ingenieria
Automotriz Alarcon debe contemplar un plan de control de calidad que no solo
contemple la entrega del vehiculo luego de la reparacion, sino desde que el cliente

llega al taller.

Para lograr este objetivo en Ingenieria Automotriz Alarcon se debe:

o Crear planes de capacitacion para el personal no solo sobre el uso de las

maquinas y equipos sino talleres enfocados al servicio al cliente.
o Reuniones semanales con el equipo de trabajo para escuchar inquietudes,

dudas y sugerencias para ser implementadas y que estas se vayan

alineando a la estrategia de la empresa.
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Figura 40 Infraestructura de Ingenieria Automotriz Alarcén

Nota. La figura muestra la maquinaria de Ingenieria Automotriz Alarcon. Elaborado
por Autores.

CERO AVERIAS: no se enfoca en trabajar con maquinas y equipos de tltima
tecnologia, sino que los mismos que se utilicen tenga un cronograma de
mantenimiento programado para evitar dafios que generen costos altos de
reparacion (Juan Carlos Hernandez, 2013). Ingenieria Automotriz Alarcén al
contar con equipos y maquinaria de Ultima tecnologia que no cuenta la
competencia debe crear un cronograma de mantenimiento, actualizacion de
software y lo principal capacitacion al personal del correcto uso para evitar
rupturas de sus partes o dafios que comprometan el cronograma de arreglos de los

mismo.

Para adquirir una maquina o equipo se debe considerar la vida de uso,
adaptabilidad al cambio tecnologico vehicular, la posibilidad de ampliar la vida
de la misma y tener un plan de cambio en el caso de comprar una nueva y que se
haria con la antigua maquina. Herndndez (2013) propone el uso de las técnicas de
Gestion de Mantenimiento (GMAOQO), que permiten gestionar el mantenimiento
preventivo y correctivo en forma eficaz, facilitando que los trabajadores tengan

las planificaciones generadas automaticas.

65



Figura 41 Equipos de Enllantaje y Balanceo de Ingenieria Automotriz Alarcon.

Nota. La figura muestra los equipos de alineacion y balanceo de Ingenieria Automotriz
Alarcon. Elaborado por Autores.

CERO PAPELES: Al ser una empresa familiar no cuenta con un correcto uso de
procesos de papeleo y un estructurado plan contable, lo que complica el control
de inventario y una adecuada facturacion. Hernandez (2013) propone el uso de un
Enterprise Resource Planning (ERP), en el cual se registre todos lo que sucede en
la empresa, actividades econdmicas, técnicas y comerciales de tal manera que se
use el papel solo en el uso de orden de trabajo y facturacion cuando el cliente asi
lo requiera. Un programa contable para la empresa tendria un costo aproximado

de $1.200.

CERO DESPERDICIO DE MATERIAL: los desperdicios y despilfarro de
material implica costos para la empresa por lo en Ingenieria Automotriz Alarcon

se aplica las siguientes politicas:

e Correcto reciclaje del aceite usado, cumpliendo asi las normas
municipales y ambientales del Canton.

e (Correcto uso de los insumos, por medio de capacitaciones a los
empleados evitando los despilfarros.

e Politica de uso de los recursos no renovables como el agua y la luz,

para evitar el consumo elevado e innecesarios de ellos.
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CERO ACCIDENTES: los accidentes son eventos que no se puede evitar, pero
si se puede prevenir mediante la capacitacion a los empleados de la importancia
que tiene el uso de instrumentos de protecciéon, como son casco, mascarilla,
guantes, gafas. Mantener un cronograma de capacitaciones del uso correcto
equipos y maquinaria, capacitaciones del impacto ambiental que la empresa tiene

en su entorno, demostrando el compromiso de su estrategia corporativa.

CERO STOCKS: Ingenieria Automotriz Alarcén no cuenta con una politica de
inventario, por lo que dentro de su inventario tiene mercancia que no ha sido
utilizada o valorada a nivel financiero. El primer paso poder tener un correcto
manejo y registro de inventario se debe realizar una toma fisica del inventario, de
esta manera se poder cuantificar y tomar acciones que liberen a la empresa de este,
logrando generar un ingreso. Segundo se creard una politica de compras para
aplicar el método fifo (primero entrar primero en salir), esta politica permitira que

se compre bajo la demanda controlando los egresos de la empresa.

CERO PLAZOS: Para Hernandez (2013), este punto se refiere a los tiempos de
espera de los clientes, por lo que en ingenieria Automotriz Alarcon se usa un
tablero de planificacion donde el jefe de taller asigna los tiempos, herramientas e
insumos para evitar cualquier incumplimiento en el tiempo de entrega al cliente,

reprocesos que también generan gastos para la empresa.

CERO DESPERDICIO DE LAS CAPACIDADES DE LAS PERSONAS:
Ingenieria Automotriz Alarcon su estrategia se base en el enfoque del servicio al
cliente por lo que la comunicacion en linea vertical y horizontal es lo principal

para que todos se involucren y encuentren mejoras constantes en los procesos.
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4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

4.1 Estructura organizacional

Segun Mintzber (1988) la estructura organizacional implica la distribucion de actividades
dentro de la empresa lo cual permite identificar los niveles jerarquicos, niveles de
responsabilidad, clasificando las actividades en tareas especificas lo cual asegura su

correcta ejecucion.

Para Mendoza (1995), consiste en un sistema de relaciones y funciones que establecen
tareas a cada unidad asignada, definiendo responsabilidades como mecanismo de

interaccion.

Para Castafieda (2006) la estructura organizacional se comparable con el esqueleto del
cuerpo humano, ya que actiia como un soporte permitiendo el funcionamiento adecuado
de las distintas areas, cualquier falla produce un desequilibrio en el desempefio afectando

el rendimiento que puede desencadenar en graves crisis.

La estructura organizacional se formula de acuerdo a los objetivos y estrategia planteados
de la empresa, asegurando continuidad y coherencia en el proceso administrativo, que

comprende tres aspectos esenciales organizacion, direccion y control. (De Luca, 2018).

e Asignacion de areas de responsabilidad. Requiere la definicion de las funciones

de cada érea, lo cual implica cierta agrupacion de los procesos o tareas.

e Establecimiento de niveles jerarquicos y demas relaciones formales, tiene que ver
con los mecanismos de coordinacion de las tareas entre las distintas areas de

responsabilidad y dentro de ellas.

e Asignacion de responsabilidades a cada miembro del é4rea, lo que tiene impacto

en las relaciones intrapersonales.

Aunque cada empresa es diferente, algunos de los beneficios que tienen las que cuentan
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con una estructura organizativa bien disefiada son:

Contratar el personal necesario de tal manera que no exista una sobrecarga de

trabajo o un exceso de personal en cada area.

e El crear y definir actividades con cada responsable establece lineamientos de

rendimiento que sirven como referencia para acciones correctivas y de mejora.

e Cuando la organizacion crea una estructura de funciones por cada drea con
responsabilidades se forma un ambiente de confianza interna que contribuye a la

ejecucion de los objetivos y metas planteadas.

e La comunicacion constante contribuye al flujo de comunicacion entre areas, esta

debe ser de manera vertical y horizontal.

4.1.1. Organigrama estructura

Ingenieria Automotriz Alarcon, es una empresa familiar que cuenta con una estructura
conformada por su duefio como el gerente general, su hermana como contador general
quien tiene una asistente contable. El area técnica cuenta con un jefe de taller quien tiene
bajo su supervision a un asesor de servicios, dos operarios de taller y un bodeguero, en

total suman 8§ personas incluido el Gerente General.
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GERENTE GENERAL

v : 3

CONTADOR GENERAL JEFE DE TALLER

ASESOR DE SERVICIO

v

OPERARIOS DEL TALLER

¢

BODEGUERO

ASISTENTE CONTABLE

Figura 42 Organigrama Ingenieria Automotriz Alarcon.

Nota. La figura muestra el organigrama de Ingenieria Automotriz Alarcon. Elaborado
por Autores.

A continuacion, se presenta una descripcion de las funciones que debe desarrollar el

personal de Ingenieria Automotriz Alarcon.

Cargo: Gerente general
Edad: 30 o mas afos
Experiencia: minima de 5 afos
Titulo académico: Ing. Mecanico Automotriz
Funciones:
e Realizar reportes para los duefios
e Coordinar reuniones con gerentes de otras empresas para alianzas estratégicas
entre compaiiias.
e Supervision de operaciones entre area
e Direccion de personal

e (estion financiera
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e Desarrollo y liderazgo

e Planificacion de nuevas metas, estrategias.

e Reuniones con clientes y asociaciones.

e Negociaciones con proveedores.

e [Establecer y manejar cuadros estadisticos de niveles de satisfaccion en los

clientes.

Jefe inmediato: N/A.

Cargo: Contadora general
Edad: 30 en adelante
Experiencia: minima de 3 afos
Titulo académico: Contador Publico Autorizado
Funciones:
e Direccionar el departamento de contabilidad
e Realizar ajustes en cuentas
e Realizar Estados Financieros
e Elabora declaracion de impuestos
e Coordinar auditorias internas y externas.
e Analizar los Estados Financieros.
e Elabora reportes de ventas.

Jefe inmediato: Gerente General

Cargo: Asistente contable
Edad: 25 en adelante
Experiencia: minima de 1 afio
Titulo académico: Contador Publico Autorizado o carreras a fines
Funciones:
e Llevar el registro diario de transacciones
e Realizar cuadres de cuenta

e Realizar egresos de pagos a proveedores internos y externos
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Elaborar cheques

Realiza conciliaciones bancarias

Responsable de caja chica

Realizar cuadres de caja chica

Elaboracion de facturas para clientes en general
Ingresar tarjetas de crédito en un reporte diario
Elabora diariamente cuadres de caja

Responsable de la caja general

Jefe inmediato: Contador general

Cargo: jefe operativo (jefe de taller)

Edad: 28 afios en adelante

Experiencia: minima 3 afios

Titulo académico: Ing. Mecanico Automotriz

Funciones:

Coordinar programas de capacitacion para la gente del area de taller.

Organizar junto con el gerente general estrategias para lanzarlas al mercado
Elabora propuestas y estrategias comerciales acorde a necesidades especificas de
los clientes.

Controlar y elaboracion del tablero de procesos diarios.

Elabora listas y comunicacion de participacion en diversos eventos.

Asesora a clientes corporativos e individuales.

Seguimiento a las actividades diarios de los asesores de servicio.

Control de calidad del vehiculo antes de entregar al cliente.

Ejecutar un inventario semestral de maquinas y herramientas entregadas a los
técnicos.

Elaboracion de bases de datos de clientes potenciales.

Jefe inmediato: Gerente general
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Cargo: Asesor de servicio

Edad: 22 en adelante

Experiencia: minima 1 afio

Titulo académico: Ing. Mecanico Automotriz/Tecnologo Mecanico Automotriz

cursando las carreras mencionadas.

Funciones:

Recepcion del vehiculo.

Informar al cliente sobre el proceso de reparacion y sus costos para aprobacion.
Solucionar y/o direccionar problemas de cualquier tipo que tenga el cliente con
respecto a su vehiculo.

Verifica y realiza reportes de afluencia de clientes.

Reporta las actividades realizadas diariamente.

Venta de productos y accesorios.

Dar informacion a los clientes via e-mail, telefonicamente y redes sociales de

promociones 0 mantenimientos preventivos.

Jefe inmediato: jefe de taller

Cargo: Operarios del taller

Edad: 22 en adelante

Experiencia: minima 3 afios

Titulo académico: técnicos en mecanica automotriz, tecndlogos en mecénica automotriz,

ingenieros en mecanica automotriz.

Se necesitaran tres tipos de operarios los cuales tendran que cumplir funciones como:

Técnico alineador/balanceador y enllantador

Tomar medidas de alineacion.

Sacar reporte de medidas

Corregir medidas.

Corregir camber y caster.

Verificar suspensiones.

Verificar desgaste de piezas en el vehiculo

Balanceo de neumaticos.

73



Colocar pesas en los aros.

Verificar el estado de aros y manzanas para efectos de desgaste de neumaticos.
Sacar los neumaticos.

Verificar tuercas y esparragos.

Comprobar fisuras y banda de rodamiento.

Enllantar neumaticos.

Verificar que no exista fugas de aire.

Colocar las libras de aire necesarias y correctas en los neumaticos.

Jefe inmediato: jefe de taller

Técnico mecdnico

Mantenimiento preventivo y correctivo de vehiculos.

Cambios de aceite motor, caja de cambios, diferenciales e inspeccion de otros
fluidos.

ABC de motor vehiculos gasolina, dié¢sel, entre otros.

Mantenimiento preventivo y correctivo.

Sistemas de direccion y suspension.

Sistemas de frenos.

Electricidad y electronica

Jefe inmediato: jefe de taller

Cargo: Bodeguero

Edad: 20 en adelante

Experiencia: minima 1 afio

Titulo académico: Tecn6logo mecanico cursando

Funciones:

Registrar los items de ingreso y egreso de bodega.
Responsable del ingreso y salida de repuestos.
Ejecutar el control de stock en bodega de repuestos.
Realizar el reporte de inventarios de bodega.
Custodiar activos fijos internos de la empresa.

Custodiar suministros de oficina.
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e Despechar repuestos.

Jefe inmediato: jefe de taller

A continuacion, se presenta un plan de la politica de recursos humanos para ser aplicada

por Ingenieria Automotriz Alarcon

4.1.2. Politica de recursos humanos

La ventaja competitiva de Ingenieria Automotriz Alarcon es la calidad, y uno de sus
puntos fundamentales en la politica de recursos humanos es la formacion de sus
trabajadores en competencias profesionales como técnicas que permita la consecucion de

los objetivos.

La politica de la empresa se enfocara en:

e Proceso de contratacion.
e Seleccion de personal

e Formacion del personal

e Capacitacion del personal
e Retribucioén salarial

e Motivacion.

4.1.3. Reclutamiento, seleccion e induccion del personal

El siguiente es el proceso sugerido para Ingenieria Automotriz Alarcén en lo referente a

reclutamiento, seleccion e induccion de personal:

4.1.3.1. Identificacion de Necesidad

El 4rea que solicita el personal conjuntamente con la Gerencia General decidira sobre la
necesidad de crear un puesto, para lo cual se realizara el andlisis de funciones y costos

que justifiquen la creacion de una nueva vacante.
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4.1.3.2. Requisicion de personal

Una vez que la Gerencia General apruebe llenar una vacante, se procedera a llenar la
requisicion de personal con el formato propuesto, el cual debera ser llenado por el

responsable del area que solicita y entregado a la Gerencia General.

4.1.3.3. Reclutamiento

La Gerencia General serd responsable de velar porque todo personal que ingrese a
Ingenieria Automotriz Alarcén cumpla con los perfiles y requerimientos para cada
puesto. Es muy importante establecer un proceso formal de reclutamiento que garantice
la captacion del personal requerido de acuerdo con el andlisis de funciones, el
reclutamiento podra ser por medio de contactos, por publicidad en redes de la empresa.
El reclutamiento interno serd la primera fuente para obtener candidatos, para esto la
Gerencia sera capaz de identificar a los empleados que reunan los atributos necesarios

para ocupar los puestos a medida que estén disponibles.

Es importante destacar que, a nivel interno, los ascensos o cambios de puesto se basan en
la evaluacion del nivel de profesionalismo desempefiado por el trabajador dentro del
puesto que ocupa en su respectiva area. Seguido se solicita al jefe de taller una propuesta

de la persona idonea para ocupar la vacante.

Después se comunica al empleado que esta dentro de los opcionados para ocupar la
vacante con mejores proyecciones dentro de la organizacién. A continuacion, los
trabajadores preseleccionados e interesados son evaluados en cuanto a conocimiento

general de la empresa y del posible cargo a ocupar.

A continuacion, se detalla el proceso de seleccion aplicado en la empresa:

Recepcion Preliminar: la empresa realiza la convocatoria por los distintos medios ya
mencionados (anuncios, carteleras, Internet), para que se presenten personas interesadas

en los cargos vacantes y preseleccionar a las que mas se ajustan al perfil.

e Administracion de Examenes: Las pruebas que se realizan a los aspirantes son las
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psicotécnicas y las de conocimientos bésicos requeridos para el puesto. Los
resultados obtenidos son tnicamente un punto referencial, que sera sumado a los

puntos obtenidos en la entrevista.

Entrevista de Seleccion: El entrevistador averigua e indaga a la persona, su
perspectiva personal y profesional. Esta entrevista permite conocer mas
profundamente a la persona y sus aspiraciones con preguntas como: jcuales han
sido sus logros profesionales?, ;por qué quiere cambiarse de trabajo?, ;qué

actividades desempenaba en su ultimo trabajo?, entre otras.

Verificacion de Referencias y Antecedentes: El jefe de Taller requiere conocer
como fue el desempefio del trabajador en la o las empresas donde ha trabajado
antes. Para esto se comunica con el area de Recursos Humanos de la otra empresa,

e investiga el periodo, el cargo y las razones por la que salio.

Evaluacion Médica: Como requisito para ingresar a la empresa, el trabajador debe
realizarse los respectivos analisis médicos, que sirven para verificar el estado de

salud y la no existencia de enfermedades contagiosas.

Decision de Contratar: en esta fase, de todos los entrevistados, se escoge quién

es el que, a juicio del entrevistador, el que mejor se desempenaria en el cargo.

Todo empleado seleccionado sera designado por la Gerencia General a través de un

comunicado, en el cual se informa el puesto en el que va a trabajar, sueldo, la efectividad

de su designacién y coordinacion de su fecha de ingreso.

4.1.4. Induccion

Una vez reclutado con éxito y seleccionado a los empleados, el siguiente paso es

socializarlo y capacitarlo en las areas necesarias. En este momento se les proporcionara

la informacidn que requieren para tener €xito en sus nuevas posiciones, para lo cual se les

entrega un manual de induccion.

La Gerencia General sera la encargada de recibir y presentar al nuevo empleado a los
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miembros de la organizacion y ofrecerle las informaciones generales sobre politicas,
normas y procedimientos de Ingenieria Automotriz Alarcon, asi como de su mision,

vision, organigrama, deberes y derechos, beneficios, etc.

Es también funcion de la Gerencia General en coordinacion con el abogado de la empresa

elaborar el contrato de trabajo.

El Gerente de area se encargara de explicarle los aspectos directamente relacionados con
el area y el puesto a ocupar, también coordinara con la persona adecuada lo que se refiere

a la ubicacion fisica del empleado, materiales de trabajo e instalaciones de la empresa.
Una vez que el nuevo personal inicia en sus labores, se realiza un seguimiento inicial a
su desempeiio y posteriormente (1 mes después) una evaluacion detallada, cuyo objetivo

principal es definir qué tan bien se ha adaptado a la empresa.

A continuacion, se presenta un esquema que resume el proceso de reclutamiento,

seleccion e induccion.
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ﬁiormulario propuesto)

Reclutamiént )

(A través de redes
sociales, comunicado
nterno y externo)
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(Capacitacion bajo el

Wde induccion)

Figura 43 Proceso para reclutamiento, seleccion e induccion.

Nota. La figura muestra el proceso a seguir para reclutar nuevo personal de Ingenieria
Automotriz Alarcon. Elaborado por Autores.
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4.2 Sistema interno de desarrollo

4.2.1. Capacitacion

Se deberd ayudar y dar facilidades de adiestramiento o capacitacion al personal con el
objetivo de favorecer su desarrollo y lograr un mejor desempefio de su puesto. El jefe de
taller en coordinacion con la gerencia general, seran los responsables de cumplir y hacer
cumplir esta politica. La capacitacion debera estar identificada previamente por los
responsables de areas y contenidas en el plan anual de entrenamiento de la empresa. La
capacitacion se realizard semestralmente, la cual se enfocard en atencion al cliente,
liderazgo, actualizacion tributaria; es importante sefalar que cada que se compra una
nueva maquina o equipo el proveedor proporciona la capacitacion del mismo. Todo el
personal debe tener un conocimiento profundo del servicios y productos que ofrece la

empresa.

4.2.2. Contratos

Se sugiere que todo nuevo empleado sea sometido a un periodo de prueba, este periodo
de prueba sera de tres (3) meses. Siun empleado es promovido a un cargo superior, debera

tener un periodo de prueba de tres (3) meses.

El jefe inmediato sera el encargado de hacer la evaluacion del periodo de prueba hasta el
dia 80 y recomendar o no, de su contratacion al Gerente General. Si la evaluacién no

resulta satisfactoria, la Empresa no estara obligada a mantenerlo en el cargo.

4.2.3. Sueldos y salarios

Los sueldos y salarios del personal son aprobados por el area contable y su pago se lo
realiza mensualmente mediante transferencia, adjunto al rol de pagos correspondiente

donde se especifica: sueldo mensual, beneficios adicionales, horas extras, descuentos y

aportes al IESS.

80



4.3 Marco legal

Ingenieria Automotriz Alarcén es un taller mecanico automotriz cuyo objetivo es prestar
servicios de reparacion y mantenimiento de automoviles en el Cantdon Alausi ubicado en

la provincia de Chimborazo.

Los datos generales son los siguientes:

e Nombre de la empresa: Ingenieria Automotriz Alarcon

e Fecha de inicio: 2019

e Horario de atencion: 08:30 a 17:30 de lunes a viernes, de 08:30 a 13:30 de sabado
a domingo.

e Numero de empleados: Actividad principal: Mantenimiento y reparacion de

vehiculos de motor

A la fecha Ingenieria Automotriz Alarcén se encuentra bajo el régimen general, empresa
no obligada a llevar contabilidad con sus declaraciones y pago de impuestos al dia, en
cuanto a los requisitos solicitados por el Canton Alausi es el pago de la patente anual la

misma que se encuentra al dia.
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5. ESTUDIO FINANCIERO

En este capitulo se presentan dos escenarios, considerando sus supuestos en cada caso

que se presentan en cada analisis.

1. Proyeccion de ventas — con combo genial

2. Proyeccion de ventas - sin combo genial

La comparacion entre estos dos escenarios permite obtener los flujos diferenciales para
determinar la rentabilidad real del proyecto, identificando ingresos y gastos adicionales
que se generan del nuevo combo genial, mostrando si el flujo crea valor o no, mismo que

sirve de base para el calculo de indices financieros como VAN y TIR.

5.1 Proyeccion de ventas — con combo genial

En base en los hallazgos obtenidos de la matriz BCG analizada en el capitulo 2, donde se
clasifican a los servicios en estrella, perro, vaca e incognita, segun su posicion
competitiva en el mercado. Donde arrojé que el servicio estrella de la empresa es la
alineacion y balanceo, debido al alto consumo y share; por lo que se crea el combo Genial
para lanzarlo como una estrategia para incrementar la rentabilidad y crear promociones
que fidelicen a los clientes actuales y atraiga nuevos clientes. Para armar el combo genial
se consideran datos historicos de Ingenieria Automotriz Alarcon que se presenta a

continuacion:
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Tabla 1. Demanda historica

Demanda Historica
Periodo: 2019 - 2025
Vehiculos

REAL REAL
ANOS ALINEACION BALANCEO
2019 1728 1728
2020 1728 1728
2021 576 576
2022 1152 864
2023 576 288
2024 576 288
2025 412 200
PROMEDIO ANUAL 1125 945

Nota. La tabla muestra la demanda historia de Ingenieria Automotriz Alarcon.

De acuerdo a la investigacion de mercado que consta en la figura 10 del capitulo 2, que
hace referencia a los principales servicios que se contratan en un taller automotriz; se
obtiene que el 28,19% de mercado del Canton Alausi contrata el servicio de alineacion y
balanceo y en dos de la preguntas se resalta lo importante que es contar con programas
de fidelizacion con estos hallazgos se realiza la proyeccion de ventas de combo genial, el
cual se indica que se debera realizar 5 alineaciones diarias al mes al igual que 5 balanceos
diarios al mes para utilizar la capacidad del taller a su maxima capacidad y no tener
tiempo muertos. Considerando que se trabajara 6 dias a la semana, durante 4 semanas al

mes y 12 meses al afio, se obtiene el siguiente calculo:

5 alineaciones diarias X 6 dias x 4 semanas X 12 meses = 1.440 alineaciones anuales.
De igual manera, 5 balanceos diarios x 6 dias x 4 semanas x 12 meses = 1.440 balanceos
anuales; obteniendo la siguiente informacion que se muestra en la tabla 2, es importante

indicar que todas las tablas que se presentan a continuacion se analizan en base al combo

genial:
Tabla 2. Proyeccion de ventas con combo genial
Proyeccion de Ventas - Combo Promocional
Periodo: 2025
(En délaras)
CONCEPTO ALINEACION BALAMCED TOTAL

Unidades [carras) 1440 1440
Pracio de wanla % 10,00 % 10,00
VENTAS ESTIMADAS $ 14.400,00 $ 14.400,00 $ 2B.800,00

Nota. La tabla muestra la proyeccion de ingresos de Ingenieria Automotriz Alarcon.
Elaborado por Autores
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Se realiza una distribucion equitativa entre alineacion y balanceo, cada servicio aporta

el 50% del total de tal manera que existe un equilibrio entre los ingresos.

De lo analizado en el capitulo 3 Ingenieria Automotriz Alarcon cuenta con la capacidad
operativa instalada para cubrir el volumen de la oferta sin afectar el resto de servicios,
debido a que estos procesos se realizan con equipos y maquinas especificas, recursos que
no son utilizados para otros procesos, la investigacion de mercado realizada mediante la
encuesta, la informacion levantada en el taller mediante el analisis de la demanda historica
se puede demostrar que cuenta con tiempo ocioso (este tiempo se demuestra en la tabla 2
de la demanda historica), que permite el enfoque en el Combo Genial al mismo tiempo

que otros servicios, el taller cuenta con:

e (Capacidad instalada

e Tiempos estandar de operacion
e Eficiencia de costos

e Personal disponible y capacitado

e Tiempo ocioso

Por lo que la implementacion del combo genial mejora la eficiencia del taller, incremento
de productividad y optimizacion de recursos, ademds de que a la fecha existe un tiempo
ocioso porque de acuerdo con la demanda histérica se muestra que la empresa tiene la

capacidad para atender mas vehiculos de los que atiende actualmente.

5.2 Determinacion de costos — con combo genial

Para establecer los costos de los principales servicios se toma en cuenta los rubros de:
materia prima, mano de obra y costos indirectos de fabricacion. Es importante mencionar
que el servicio de balance es el tinico que necesita de materia prima, consiste en unas

pesas que se colocan en cada llanta del vehiculo para irlo balanceando.
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5.2.1. Requerimientos de Materia Prima — con combo genial

Para el presupuesto de materia prima solo se va a analizar el servicio de balanceo y
alineacion que se presenta en el combo genial para incrementar las ventas.

e El servicio de balanceo es el que requiere insumos (pesas), lo que genera una

desventaja en costos, mientras que la alineacion mantiene una ventaja en costo al

no requerir materia prima.

Tabla 3. Requerimientos de materia prima combo genial

Requerimientos de Materia Prima

Periodo: 2025
{En dolaras)
CONCEPTO BALANCEDQ

Unidadas [camas) 1440
Cantidad (pasas) B
CANTIDAD TOTAL A UTILIZARSE 11520
Costo maternia prima 50,10
COSTO TOTAL DE LA M.P $ 1.152,00

Nota. La tabla muestra la proyeccion de ingresos de Ingenieria Automotriz Alarcon.
Elaborado por Autores

5.2.2. Presupuesto de Mano de Obra — con combo genial
Se analiza los sueldos del jefe de Taller, Asesor de Servicio y Operarios ya que son los

costos de mano de obra directa e indirecta que se involucran en el proceso de alineacion

y balanceo. Todos los presupuestos presentados son mensuales.
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Tabla 4. Analisis mano de obra

Andlisis Mano de obra taller

Periodo: 2025
(En dilares)
ASESOR DE
CONCEPTO JEFE DE TALLER| SERVICID TECNICO
Sueldo Bhsico § 500,00 5 470,00 § 235,00
Aporte patronal 535,75 535241 5 26,20
Apaorte personal §46,75 §4395 §21.97
13" Sueldo 541,67 539,17 519,58
14" Sueldo 539,17 539,17 530,17
Vacaciones 520,83 51958 5979
Costo MO mensual 5 704,17 5 664,27 535172
Costo MLO. anual § B.450,00 §£7.971,20 5 4.220,60
Nimero de horas 160 160 160
Costo hora estimada 5440 54,15 52,20
CIF* CIF M.O.D*

* CIF: Costos Indirectos de Fabricacitn.
*= MLO.D: Mano de Obra Directa

Nota. La tabla muestra un analisis de la mano de obra directa y mano de obra indirecta
(CIF) para el combo genial. Elaborado por Autores.

La mano de obra directa considera el sueldo del técnico, mientras que como mano
de obra indirecta se considera el sueldo del jefe de taller y asesor de servicio,
incluye todos los beneficios de ley, provisiones de décimos tercer y cuarto sueldo,

vacaciones lo que el calculo lo acerca mas a los gastos reales.
Luego de obtener el analisis de la mano de obra directa del técnico se calcula el

valor hora que es de $2,20 el mismo que sirve como base para calcular el costo de

la mano de obra que se utilizara para el combo genial.
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Tabla S. Andlisis mano de obra combo genial

Andlisis Mano de obra con combo genial

Periodo: 2025
{En délares)
CONCEPTO TECNICO
Sueldo Basico §211,03
Aporte patronal 523,53
Aporte personal 51973
13" Sueldo 517,59
14" Sueldo 539,17
¥acaciones 58,79
Costo MO mensual 531984
Costo MO, anual 53 838,04
M.O.D*

= MLOWD: Mano de Obra Directa

Nota. La tabla muestra un andlisis de la mano de obra directa utilizada por el técnico en
el combo genial. Elaborado por Autores.

5.2.3. Presupuesto de Mano de Obra Indirecta — con combo genial

e Lamano de obra indirecta se considera el sueldo del jefe de taller mas el del asesor
de servicio que se menciona en la Tabla 4, incluye todos los beneficios de ley,
provisiones de décimos tercer y cuarto sueldo y vacaciones. Esto permite que el

calculo se acerque mas a los gastos reales.

Tabla 6. Costos Indirectos de Fabricacion

Presupuesto de CIF
Periodo: 2025
(En ddlares)
CONCEPTOD CIF
Mano de Obra Indirecta 51642120
TOTAL CIF 5 16.421,20

Nota. La tabla muestra un andalisis de la mano de obra indirecta (CIF). Elaborado por
Autores.
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5.2.4. Estado de Costos de Produccion — con combo genial

La tabla resumen del costo de ventas demuestra que los costos de mano de obra indirecta
son el rubro mas alto con el que opera la empresa, por lo que se debe realizar un ajuste

para optimizarlos.

Tabla 7. Presupuesto de costos de produccion.

Estado de costos de produccién
Periodo: 2025
(En dilares)

CONCEPTO ALINEACION BALANCEQ
Materia prima directa S 0040 5 115200
Mano de obra directa 5 1.919.02 5 1.919.02
CIF 5 B.210.60 5 B.210,60
COSTO DE PRODUCCION 5 10.129,62 5 11.281,62
Inventario 0 L
COSTO DE VENTAS 5 10.129,62 5 11.281,62

Elaborado por: Autores.

Nota. La tabla muestra el Estado de costos de produccion. Elaborado por Autores.

e Costo unitario promedio alineacion:

Costo de Ventas Total
Unidades Atendidas

Costo unitario promedio alineacién =

10.129,62

Costo unitario promedio alineacion =
p 1.440

Costo unitario promedio alineacion = $ 7,03

Si el precio de ventas es de $10 dolares se tiene una margen de utilidad de $2,97 por cada

servicio prestado de alineacion.
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e Costo unitario promedio balanceo:

Costo de Ventas Total
Unidades Atendidas

Costo unitario promedio balanceo =

11.281,62

Costo unitario promedio balanceo = 1440

Costo unitario promedio balanceo = $ 7,83

Si el precio de ventas es de $10 ddlares se tiene una margen de utilidad de $2,16 por cada

servicio prestado de balanceo.

Analisis de los costos — con combo genial

e Lamateria prima representa un 5,38% sobre el costo de ventas lo que muestra que
los servicios ofertados tienen un impacto directo de la mano de obra o costos

indirectos de fabricacion.

Costo materia prima total

Porcentaje materia prima = x 100
Costo de ventas total

152

2141124 * 100

Porcentaje materia prima =
Porcentaje materia prima = 5,38%

e Se debe considerar que el valor de $21.411,24, corresponde a la sumatoria de los
costos unitarios presentados en la tabla 7 (proyeccion del costo de produccion),
los cuales comprenden de materia prima, mano de obra directa y costos indirectos
de fabricacion (CIF) asociados a los servicios de alineacion y balanceo. Dicho
importe representa el costo real de prestacion de servicios denominado Combo

Genial.

89



La mano de obra directa representa un 17,93% sobre el costo de ventas total.

Costo MOD total

P je MOD = 1
orcentaje MO Costo de ventas total 00
, caie MOD = 3.838,04 100

orcentaje MOV = o1a11,24

Porcentaje MOD = 17,93%

Para determinar el porcentaje de mano de obra directa (MOD) (Tabla 5), se
considera el sueldo mensual del técnico, que asciende a $211,03. Este valor se
obtiene a partir del andlisis de los conceptos detallados en la tabla 4, al proyectar

12 meses, se obtiene un costo anual de $ 3.838,04.

El costo de la mano de obra indirecta (CIF), es el sueldo del jefe del taller y el
asesor de servicio que esta en la tabla 4 multiplicado por 12 meses para obtener el

valor anual.

Para la mano de obra indirecta se considera el sueldo del jefe del taller y asesor
de servicio que no se involucran directamente en el desarrollo del servicio
ofrecido, este representa el 76,69% el mismo que debe ser revisado y analizado
para tener una mejor distribucidon que permita optimizar los costos de mano de

obra indirecta debido a que limitan el margen operativo de la empresa.

Costo Mano de Obra indirecta total

% Mano de Obra Indirecta = x 100

Costo de ventas total
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16.421,20

2141124 * 100

% Mano de Obra Indirecta =

Porcentaje Mano de obra Indirecta = 76,69 %

5.2.5. Gastos Operacionales y Administrativos — con combo genial

Se consideran los costos de servicios basicos que representa el 75% del total gastos
operacionales y el mantenimiento de maquinaria que representa un 16%, indicando una
buena optimizacion de los costos. En este rubro no se podria hacer ningtn ajuste a futuro.

Tabla 8. Presupuesto gastos operaciones y administrativos.

Presupuestos gastos operacionales v administtrativos

Periodo: 2025
(En délares)

CONCEFTO YVALOR MENSUL TIEMPO YALOR ANUAL
Mantenimiento de mdguinas § 100,00 2 § 200,00
Suministros oficina § 10,00 12 § 120,00
Servicios Bdsicos 5 80,00 12 5 960,00

TOTAL 5§ 128000

Nota. La tabla muestra el presupuesto de gastos operacionales y administrativos.
Elaborado por Autores.

5.3 Proyeccion Estado de Resultados — con combo genial
A continuacion, se presenta la proyeccion el estado de resultados en base a la proyeccion

de ventas del nuevo combo genial que sera lanzado, mas adelante se proyectara las ventas

a 5 afios tomando como base en los datos obtenidos de esta proyeccion.
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Tabla 9. Proyeccion estado de resultados

Estado de resultados

Periodo: 2025
(En délares)
CONCEPTO ALINEACION BALANCEOD

Ventas 5 14.400,00 5 14.400,00
{=) Costo de Ventas -5 10.129.62 -5 11.281,62
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 5427038 5311838
{-) Gastos Operacionales 5 640,00 5 640,00
UTILIDAD OPERACIONAL 5 363038 5247838

Elaborado por: Autores.

Nota. La tabla muestra la proyeccion del Estado de resultados. Elaborado por Autores.

Utilidad Operativa

Margen Operativo Alineacion = Veontas x 100
M Operativo Alineacién =~ 2250 1 100
argen Operativo Alineaciéon = 14400 x

Margen Operativo Alineaciéon = 25,21 %

Utilidad Operativa

Margen Operativo Balanceo = Ventas x 100
M 0 tivo Bal = 227838 100
argen Operativo Balanceo = ———-- x

Margen Operativo Balanceo = 17,21%

e Se obtiene $0,25 centavos por cada dolar vendido en alineacion mientras que el

balanceo deja $0,17 centavos por cada doélar vendido en balanceo.

e Realizar nuevas cotizaciones de proveedores para el balanceo para bajar los costos

de materia prima para mejorar su rentabilidad.

5.4. Proyeccion de ventas — sin combo genial
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Para

la proyeccion se utilizan los siguientes supuestos:

Producto estrella alineacion y balanceo de acuerdo a lo analizado en el capitulo 2

y también considerado en el combo genial.

Para la proyeccion de los ingresos se utiliza el promedio de carros alineados y
balanceados de los 3 ultimos afos, debido a que en los primeros afios existe una
sobredemanda de los servicios ofrecidos y en los posteriores por efectos de
pandemia y desastre natural bajaron su demanda, obteniendo el siguiente

promedio:
o Promedio 3 ultimos afios alineacion: 521

o Promedio 3 ultimos afios balanceo: 259

Tabla 10. Demanda histérica

Demanda Historica
Periodo: 2019 - 2025
Vehiculos

REAL REAL
ANOS ALINEACION BALANCEO

2019 1728 1728

2020 1728 1728

2021 576 576

2022 1152 864

2023 576 288

2024 576 288

2025 412 200
PROMEDIO ANUAL 1125 945
PROMEDIO TRES ULTIMOS ANOS 521 259

Nota. La tabla muestra la demanda historia de Ingenieria Automotriz Alarcon.

e FEn base a la demanda historica se considera un crecimiento del 2% tanto en

ingresos y egresos considerando un escenario conservador, donde no se
sobreestime resultados financieros, reflejando una evolucion real y sostenible para

la evolucion del mercado donde se desarrolla ingenieria Automotriz Alarcon.
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5.5. Determinacion de costos — sin combo genial

Para establecer los costos de los principales servicios se tomard en cuenta los
presupuestos de materia prima, mano de obra y costos indirectos de fabricacion. Es

importante mencionar que solo para el balanceo se necesita materia prima (pesas).

5.5.1. Requerimientos de Materia Prima — sin combo genial

El servicio de balanceo es el que requiere insumos (8 pesas), lo que otorga una desventaja

en costos, mientras que la alineacion mantiene una ventaja en costo al no requerir materia

prima.
Tabla 11. Requerimientos de materia prima sin combo genial
Requerimientos de materia prima - sin combo genial
Periodo: 2026 - 2030
(En doélares)
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CONCEPTO BALANCEO |BALANCEO| BALANCEO |BALANCEO| BALANCEO

Unidades (carros) 259 264 269 274 280
Cantidad (pesas) 8 8 8 8 8
CANTIDAD TOTAL A UTILIZARSE 2069 2111 2153 2196 2240
Costo materia prima $0,10 $0,10 $0,10 $0,10 $0,10
COSTO TOTAL DE LA M.P $ 206,93 $211,07 $ 215,29 $ 219,60 $223,99

Nota. La tabla muestra la proyeccion de ingresos de Ingenieria Automotriz Alarcon.
Elaborado por Autores

5.5.2. Presupuesto de Mano de Obra

Se analiza los sueldos del jefe de Taller, Asesor de Servicio y Operarios ya que son los
costos de mano de obra directa e indirecta que se involucraria en el proceso de alineacion

y balanceo. Todos los presupuestos son mensuales en este caso.
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Tabla 12. Analisis mano de obra sin combo genial

Aniilisis Mano de obra taller - sin combo genial
Perfodo: 2026 - 2030

(En délares)
ANO 1 ANO2 ANO3 AND4 ANOS
JEFE DE DE JEFE DE | ASESOR DE JEFEDE | ASESOR DE JEFE DE |ASESOR DE JEFE DE | ASESOR DE
CONCEFTO TALLER |SERVICIO | TECNICO | TALLER | SERVICIO | TECNICO | TALLER SERVICIO | TECNICO | TALLER | SERVICIO | TECNICO| TALLER | SERVICIO | TECNICO
Sueldo Basico § 500,00 5 470,00 523500 § 500,00 § 485,00 § 242,50 § 500,00 § 500,00 § 250,00 5 500,00 § 515,00 § 257,50 5 500,00 § 530,00 § 265,00
Aporte patronal 555,75 535241 526,20 555,75 § 54,08 527,04 555,75 555,75 527,88 § 5575 55742 528,71 § 5575 559,10 520,55
Aporte personal 546,75 543,95 52197 546,75 §4535 §22.,67 546,75 546,75 52338 § 46,75 548,15 52408 § 46,75 § 49,56 52478
13" Sueldo 541,67 §39.17 519,58 541,67 § 40,42 §20.21 5 41,67 541,67 520,83 5 41,67 542,92 52146 5 41,67 544,17 522,08
14* Sueldo 539,17 539,17 539,17 539,17 §39,17 539,17 539,17 539,17 539,17 539,17 539,17 539,17 539,17 539,17 539,17
Vacaciones 520,83 519,58 5979 520,83 §20.21 510,10 5 20,83 520,83 51042 § 20,83 521,46 510,73 § 20,83 522,08 511,04
Costo MO 0| § 704,17 5 664,27 §351,72 § 704,17 § 684,22 § 361,69 5 704,17 5 704,17 § 371,67 570417 572412 § 38064 570417 574407 § 391,62
Costo M.O. anual 5§ 5.450,00 57.971,20 5422060 | §8.450,00 § 8.210,60 54.340,30 5 8.450,00 5 §.450,00 54.460,00 | 5845000 | SB.68940 | §4.579.70 | §5.450,00 5 8.928,80 | 54.69940
Niimero de horas 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160
Costo hora estimad 5440 54,15 §220 5440 5428 $226 5440 5440 §232 §4.40 5453 §239 §4.40 54,65 5245
CIF* CIF M.O.D* CIF* CIF M.O.D* CIF* CIF M.O.D* CIF* CIF M.O.D* CIF* CIF M.O.D*
Nota. La tabla muestra un analisis de la mano de obra directa y mano de obra indirecta
(CIF) sin el combo genial. Elaborado por Autores.
e [.a mano de obra directa se considera el sueldo del técnico, como mano de obra
indirecta se considera el sueldo del jefe de taller y asesor de servicio incluye todos
los beneficios de ley, provisiones de décimos tercer y cuarto sueldo, vacaciones
, ,
lo que el calculo lo acerca mas a los gastos reales.
Tabla 13. Analisis mano de obra sin combo genial
Anilisis Mano de obra taller sin combo genial
Perfodo: 2026 -2030
(En délares)
ANO 1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANOS
ASESOR
JEFE DE DE JEFE DE | ASESOR DE JEFEDE | ASESOR DE JEFE DE |ASESOR DE JEFEDE | ASESOR DE
CONCEPTO TALLER | SERVICIO | TECNICO | TALLER | SERVICIO | TECNICO | TALLER | SERVICIO | TECNICO | TALLER | SERVICIO | TECNICO| TALLER | SERVICIO | TECNICO
Sueldo Bisico § 500,00 § 470,00 § 64,30 $ 500,00 § 485,00 $ 66,12 § 500,00 § 500,00 § 67,95 $ 500,00 § 515,00 §69,77 $ 500,00 $ 530,00 §71,59
Aporte patronal §35,73 535241 §7,17 §35,75 § 54,08 §737 § 55,75 §35,73 57,58 §35,75 § 5742 778 § 35,75 § 59,10 $7,98
Aporte personal § 46,75 §43095 § 6,01 546,75 §4535 56,18 § 46,75 § 46,75 86,35 546,75 § 48,15 8§ 6,52 § 46,75 § 49,56 § 6,69
13" Sueldo § 41,67 §38,17 §5,36 §41,67 § 4042 §5,51 § 41,67 § 41,67 § 5,66 541,67 §4292 § 5,81 § 41,67 §44.17 §597
14* Sueldo 539,17 539,17 53917 539,17 539,17 539,17 539,17 539,17 539,17 539,17 539,17 539,17 53917 53917 539,17
Yacaciones 5 20,83 5 1958 5 2,68 520,83 52021 5276 5 20,83 5 20,83 52,83 520,83 52146 5291 5 20,83 522,08 5298
Costo M.O 1§ 704,17 5 664,27 512468 5 704,17 § 684,22 $127,11 5 704,17 § 704,17 § 129,53 5 704,17 §724,12 5 131,96 570417 574407 5 134,38
Costo M.O. anual § B.450,00 §7.971.20 § 1.496,20 § B.450,00 § 8.210,60 §1.52530 § 8.450,00 § 8.450,00 §1.554.41 | § 845000 §8.689.40 | § 158351 | §8.450,00 5§ 8.928,80 § L612,62
Niimero de horas 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160
‘Costo hora estimad 5440 54,15 50,78 5440 5428 50,79 54.40 5440 50,81 5440 54,53 50,82 5440 54,65 5 0,84
CIF* CIF M.O.D* CIF* CIF M.O.D* CIF* CIF M.O.D* CIF* CIF M.O.D* CIF* CIF M.O.D*

Nota. La tabla muestra un andlisis de la mano de obra directa para el servicio de
alineacion y balanceo sin combo genial. Elaborado por Autores.
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e Luego de realizar el andlisis de la mano de obra directa del técnico, se determina
el valor hora correspondiente al afio 2025, el cual es de $2,20. Este valor sirve
como base para el célculo del costo de la mano de obra, permitiendo estimar el
costo por horas que representa la mano de obra utilizada en el servicio de

alineacion y balanceo, obteniendo la siguiente tabla,

Tabla 14. Analisis mano de obra sin combo genial

Anilisis Mano de obra con combo genial

Perioda: 2025
(En ddilares)
CONCEFTO TECNICO
Sueldo Basico $6331
Aporte patronal § 7,06
Aporte personal § 5,92
13" Sueldo 5528
14" Sueldo 53017
Vacaciones 5264
Costo MLO mensual 5123 37
Costo MLO. anual 5 1.480,43
NLO.D*

* MLOUD: Mano de Obra Directa

Nota. La tabla muestra un andlisis de la mano de obra directa utilizada por el técnico
sin el combo genial. Elaborado por Autore

5.5.3. Presupuesto de Mano de Obra Indirecta sin combo genial

e [Lamano de obra indirecta se considera el sueldo del jefe de taller mas el del asesor
de servicio de la Tabla 12, incluye todos los beneficios de ley, provisiones de
décimos tercer y cuarto sueldo, vacaciones lo que el calculo lo acerca mas a los

gastos reales.

Tabla 15. Costos Indirectos de Fabricacion sin combo genial

Presupuesto de CIF sin combo genial
Perfodo: 2026 - 2030
(En délares)

Nota. La tabla muestra un andlisis de la mano de obra indirecta (CIF) sin combo genial.

AND 1 AND2 AND 3 AND 4 ANDS
CONCEPTO CIF CIF CIF CIF CIF
Mano de Obra Indirecta] § 16.421.20 | § 16.660.60 5 16.900,00 | § 17.139.40 5 17.378,80
Mano de Obra 5 1.496.20 § 1.525,30 5 1.554,41 §1.583,51 §1.612,62
TOTAL CIF 51642120 | S 1666060 | S 16.900,00 | §17.139.40 5 17.378.,80

Elaborado por Autores.
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5.5.4. Estado de Costos de Produccion sin combo genial

La tabla resumen del costo de ventas demuestra que los costos de mano de obra indirecta

son el rubro mas alto con el que opera la empresa por lo que se debe realizar un ajuste

para optimizarlos.

Tabla 16. Presupuesto de costos de produccion sin combo genial

Estado de costos de produccidn sin combo genial
Periodo: 2026- 2030

(En délares)
ARO1 AND2 AND3 ARD4 ANO S
CONCEPTO ALINEACION | BALANCEO|ALINEACION| BALANCEO| ALINEACION [BALANCEQ] ALINEACION| BALANCEO ALINEACION BALANCEO

Materia prima directa § 0,00 § 206,93 § 0,00 §211,07 50,00 §21529 50,00 § 219,60 50,00 §223,99
Mano de obra directa § 748,10 § 748,10 § 762,63 § 762,65 §777.20 577720 § 791,76 § 79176 § 806,31 § 806,31
CIF § 8.210,60 § 8.210,60 § 8.330,30 § 8.330,30 §8450,00 | §8450,00 | S 8.569,70 § 8.569,70 § 8.689,40 § 8.689,40
COSTO DE PRODUCCION |  §8.958,70 § 9.165,63 §9.092,95 | §9.304,02 §9.227,20 | $9.442,50 | $9.36146 § 9.581,08 § 9.495,71 §9.719,70
Inventario 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
COSTO DE VENTAS § 8.958,70 § 9.165,63 §9.092,95 | §9.304,02 §9.227,20 | $9.442,50 | 936146 § 9.581,05 §9.495,71 §9.719,70

Nota. La tabla muestra el Estado de costos de produccion sin combo genial. Elaborado

por Autores.

5.5.5. Gastos Operacionales y Administrativos

Se consideran los costos de servicios basicos que representa el 75% del total gastos
operacionales y el mantenimiento de maquinaria que representa un 16%, indicando una

buena optimizacion de los costos. En este rubro no se podria hacer ningiin ajuste a futuro.

Tabla 17. Presupuesto gastos operaciones y administrativos

Presupuesto de Gastos Operacionales y Administrativos

Perioda: 2025
(En dolares)

CONCEPTO VALOR MENSLUL TIEMPO VALOR ANUAL
Mantenimianto de maguinas § 100,00 2 § 200,00
Suministros oficina %1000 12 £ 120,00
Sarvicios Basicos % B0,00 12 £ 960,00

TOTAL § 1.280,00

Nota. La tabla muestra el presupuesto de gastos operacionales y administrativos.
Elaborado por Autores.
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5.6 Proyeccion Estado de Resultados sin combo genial

A continuacion, se presenta la proyeccion el estado de resultados en base a la proyeccion
de ventas de los 3 ultimos meses sin el nuevo combo genial, para ello se considera que
para la alineacion se obtiene un promedio de 521 alineaciones esto se divide para 12
meses obteniendo 43 alineaciones mensuales eso para 24 dias trabajados da un total de 2
carros alineados diarios, para el caso del servicio del balanceo son 259 balanceos anuales

eso para 12 meses son 22 carros mensuales y eso para 24 dias trabajados da un total de 1

carro diario, se considera un 2% de incremento anual.

Tabla 18. Proyeccion estado de resultados sin combo genial

Estado de resultados sin combo genial
Periodo: 2026- 2030

(En délares)
ARO1 AND2 AND} AROd AROS

CONCEPTO ALINEACION| BALANCEO[ALINEACION| BALANCEO| ALINEACION| BALANCEO| ALINEACION| BALANCEO BLINEACION BALANCEQ
Veilis §520333 | 5258667 | $331760 | 263840 [ §542395 | S269107 | $55143 | $274499 | S564308 | §279989
(-) Costo de Ventas S895870 | 8916563 | §9.00295 | -§930402 | -§9207120 | 5944230 | $936146 | 5958105 | -§949571 | $971970
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS | 34537 | 5657897 | 377535 | -$6.66562 | 5380305 | 5675133 | 5382001 | -Sosd606 | 5385060 | -§691981
(- Gastos operacionales 564000 | 564000 | -$65280 | 65280 | -Seesse | -Sensss | -§ee6 12 $o6612 | 6744 | S
UTILIDAD OPERACIONAL S438537 | S72897 | 5442815 | STH84D | 5446001 | S7417,09 | S449504 | S750L18 | $433207 | §7590%

Nota. La tabla muestra la proyeccion del Estado de resultados. Elaborado por Autores.
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6. EVALUACION FINANCIERA

6.1 Inversion y financiamiento

6.1.1 Inversion

Dentro de la inversion se va a considerar la compra del sistema contable, sistema al que

se le calcula la depreciacion correspondiente, tal como se detalla en las siguientes tablas:

Tabla 19. Inversion

Inversidm
Periodo: 2025
(En dilares)

CONCEPTO VALOR
Compra sistema contable 5 1.500,0:0
Total inversién 5 L.500,00

Nota. La tabla muestra los rubros de la inversion. Elaborado por Autores.

6.1.2 Depreciacion

Para el calculo de la depreciacion se considera el sistema contable y el valor pendiente de
la alineadora y balanceadora que se le compro a inicios de la implementacion de la

empresa, se lo presenta en el siguiente cuadro:

Tabla 20. Depreciacion
Depreciacion ¥ ¥alor Residual
Perfodo: 2025
(En ddlares)
ACTIVOS INVERSION ANOS Ya DEP. ANUAL| VAL. RESID.
Sistema contable 1.500 3 33% 300
Alineadora y enllantadora 17.000 10 10% 1.700

Nota. La tabla muestra la depreciacion de la maquinaria y sistema contable. Elaborado
por Autores.

6.1.3 Financiamiento

Para el financiamiento la empresa realizard un préstamo en una entidad bancaria a un afio
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con una tasa de interés del 20,55% que es vigente, a continuacion, se presenta la tabla de

amortizacion del préstamo bajo una amortizacion francesa.

Préstamo: $5000
Interés: 20,55% Ver anexo 3 (ECUADOR, 2025)

Tiempo meses: 12

Tabla 21. Tabla de amortizacion

Tabla de amortizaciin

Periodo: 2025

(En dilares)
MESES SALDO INTERES PAGD DIVIDENDO

0] 5.000

1 4.621 86 378,86 464 49
2 4.236 79 38535 464 49
3 3.844 73 391,95 464 49
4 3445 3] 398 66 464 49
5 3.040 59 405,49 464,49
) 2.627 52 412,44 464 49
7 2.208 45 419,50 464 49
8 1.781 18 426,68 464 49
9 1.347 3l 43399 464, 49
10j 906 23 441,42 464 49
11 457 16 448 98 464 49
12 - 8 456,67 464 49

Nota. La tabla muestra la tabla de amortizacion del préstamo. Elaborado por Autores.

6.2 Calculo de la Tmart (Tasa minima de retorno)

Utilizaremos una tasa de descuento del 13,10 %, tasa que se obtiene con el siguiente

calculo:

e Capital propio: $ 0
e Deuda: $ 5.000
o Tasa de deuda (Kd): 20,55%

e Impuestos: 25% impuesto a la renta

15% participacion a trabajadores

e Efecto combinado Participacion Trabajadores e impuestos: 36,25%
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D
TMAR=deVx(1—T).

maR = 22%0 L 0.2055 x (1 — 0,3625
~5.000 " " * (1-0,3625)

re=13,10%

Las ventas consideradas en el presupuesto de ventas proyectan un crecimiento anual del
2%, porcentaje que se aplica tanto a los ingresos como al costo de ventas y a los gastos
administrativos y operativos. Este supuesto se adopta con el fin de mantener un escenario
conservador y se fundamenta en un crecimiento moderado de la operatividad del
proyecto, en la evolucion esperada del mercado y en el efecto de la inflacion. La
proyeccion de ventas se determina a partir del promedio anual de la demanda historica.
En cuanto a la mano de obra, se contempla un incremento anual de $15, valor que
responde a la tendencia observada en los ultimos afios; los datos detallados del analisis se

encuentran en el anexo correspondiente.

Se establece una tasa del 25% correspondiente al impuesto a la renta y un 15% por
concepto de participacion de los trabajadores. Debido a que tinicamente se dispone de un
capital inicial de $5.000 para la adquisicion de maquinaria y no existe inversion adicional
por parte de accionistas, el aporte patrimonial adicional es cero. Al tratarse de una persona
natural y con el propésito de mantener un enfoque financiero prudente, se tomd como
referencia la tasa de microcrédito del 20,55% como tasa de deuda. Con base en esta
informacion, al calcular la Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR), se obtiene

una tasa del 13,10%.

6.2.1. Calculo del Flujo de cajay VAN

A continuacion, se presenta la proyeccion del flujo de caja para los siguientes cinco afios
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del combo genial considerando la inversidn que se va a realizar a finales del 2025,

también se presenta el flujo relevante considerando los siguientes supuestos:

Consideraciones para el flujo de caja con el combo genial

Se considera 5 alineaciones diarias X 6 dias x 4 semanas X 12 meses
= 1.440 alineaciones anuales. De igual manera, 5 balanceos diarios x 6
dias X 4 semanas x 12 meses = 1.440 balanceos, esta consideracion se
fundament6 en el estudio de mercado realizado y los datos histéricos de la
mecanica.

Para la proyeccion de ingresos y egresos se considera un crecimiento del
2% que es un escenario conservador, reflejando una evolucion real y
sostenible para la evolucion del mercado donde se desarrolla ingenieria
Automotriz Alarcén

Se calcula la depreciacion del sistema contable que se compra con el
préstamo.

Se calcula la variacion del capital de trabajo

Se considera una tasa para el préstamo una tasa de microempresa.

Consideraciones para el flujo de caja sin el combo genial

o Se considera el promedio de los 3 ultimos afios de los datos historicos de

la empresa para tener un escenario conservador, debido a que los afios
anteriores refleja una sobredemanda del servicio, obteniendo lo siguiente:
521 alineaciones diarias / 12 meses / 24 dias trabajados = 1 alineacién
diaria. De igual manera, 259 balanceos diarios / 12 meses / 24 dias

trabajados = 2 balanceos diarios.

Para la proyeccion de ingresos y egresos se considera un crecimiento del
2% que es un escenario conservador, reflejando una evolucion real y
sostenible para la evolucion del mercado donde se desarrolla ingenieria

Automotriz Alarcon.
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o Se calcula la depreciacion de la maquinaria.

Tabla 22. Flujo de caja relevante del servicio de alineacion y balanceo de Ingenieria

Automotriz Alarcon

Flujo de caja después de implementar el combo genial
Perindo: 2026 - 2030
{En délares)

ARO1 AROZ ANO 3 ARO 4
VENTAS 5 2RB0000 | 8§ 2937600 ) § 20096352 |85 30.562.79) 8
(=) COSTO DE VENTAS 5 2141124 |§ 2183946 § 22276258 2272178 | § -23.176,21
(=) GASTOS OPERACIONALES Y ADMINISTEATIVOS 5 128000 |8 -130560)] 8 ~1.331,71 18 -1.35835]§ -1.385,51
{- ) DEPRECIACION 5 500,00 | § 50000 | 5 500,00 | § - b -
(-} GASTOS ADMINISTRATIVOS COMBO GENIAL 8 130000 |8 -1.32600] 8 -1.3525218 -137957]8§ -1.407. 16
UTILIDAD OPERATIVA 5 4.308,76 | § 4.404.94 | § 4.503.04| 5 5.103,10]§ 5.205.16
GASTOS FINANCIEROS 5 -57388 | § - 5 - 5 - ] -
UTILIDAD ANTES DE IMP. Y PART. TRAB 5 373488 |5 4.40494]|5 4.503.04]| 5 5.103.10| § 5.205.16
PARTICIPACION A TRABAJADORES 5 -560,23 | § -660.74 | § 67546 | 8 76546 | § -T80,77
IMPUESTO A LA RENTA 5 -T793.66 | § 936,05 | § -B56.89 18 -1.08441]18 =1. 106,10
UTILIDAD NETA 5 238099 |5 2.B08.15] § 2B70.68| S 3.253.21]§ 3.318.29
DEPRECIACION 5 50000 | § S00.00 |5 S00.00 |5
GASTOS FINANCIEROS 5 573,88
EFECTO DE IMPUESTOS 5 -208.03
VARIACION DE CAPITAL DE TREABAJO 5 -183.33 | § -3.67] 8 -3.67] 8 -3,81 1§ -3, 89
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO 5 306350 |5 330448|5 3367015 324941 |5 3.314.40
Flujo de caja sin implementacidon del combo genial
Periodo: 2026 - 2030
(En délares)
ARNOD1 ARNOD 2 ANOD 3 AND 4 ARNODS

VENTAS 5 TEMDO0D | S 795600 ] 5 B11512]1 8 B277421 5§ 8.442 97
(-) COSTO DE VENTAS 5 1812433 | § -IR39698 )5 -1B669.70)5 -18.94251]§ -19.215.41
(-} GASTOS OPERACIONALES ¥ ADMINISTRATIVOS 8 128000 |8 -130560] 8 133171 |8 -135835]| 8§ -1.385.51
(- ) DEPRECIACION 5 L7000 | S L7000 | S ~1L700,00 ) 5 -1L.70000 | S =1.700, 00
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS COMBO GENIAL 5 - 5 - 5 - 5 - 5 -
UTILIDAD OPERATIVA § -1330433|S§5 -13.44658|5 -13.586.29 |5 -13.723.43|§ -13.857.95
GASTOS FINANCIEROS 5 - 5 - 5 - 5 - 5 -
UTILIDAD ANTES DE IMP. ¥ PART. TRAB 5 -1330433|5 -13.44658|5 -13.586.29 | 5 -13.723.43 | §  -13.857.95
PARTICIPACION A TRABAJADORES 8 s 8 s
IMPUESTO A LA RENTA 5 - 5 - 5 - 5 - 5 -
UTILIDAD NETA 5 -1330433 |5 -1344658|5 -13.586.29 |5 -13.723.43 |5  -13.857.95
DEPRECIACION 8 170000 | § L700,00 | 8 L7000 | 8 170000 | § 17040, O
GASTOS FINANCIEROS 5 5 5 5 5
EFECTO DE IMPUESTOS 5 5 5 5 5
VARIACION DE CAPITAL DE TRABAJO 5 - s - 5 - 5 - s -
FLUJO DE CAJA SIN PROYECTO 5 =11.60433 | § -11.746.58]| 5 -11.BB6.29| 5 -12.023.43 | § -12.157.95
FLUJO RELEVANTE 5 14.667.83 § 15.051.06 § 1525331 § 1527185 § 1547235

Nota. La tabla muestra la proyeccion del Flujo de caja relevante del proyecto. Elaborado

por Autores.

VAN = i i C
- £ 1+rt °
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14.667,83 15.051,06 15.253,24
(14 0.1310)* * (14 0.1310)2 * (1+0.1310)3
15.272,85 15.472,35
* (1+0.1310)* * (14 0.13.10)°

VAN = —5.000 +

VAN =$47.973,25

e EI VAN de $47.973,25 es positivo, lo que indica que el proyecto no solo recupera
la inversion inicial de $5.000, sino que genera un beneficio adicional, lo que
significa que:

o Cubre el costo de oportunidad del capital (13,10%)
o Genera valor adicional para el taller

o Recupera la inversion inicial

6.2.2. Calculo del VAN con valor residual del flujo relevante

El valor residual del flujo relevante ha sido calculado a través del método econdomico
considerando que a partir del sexto ano de proyeccion el flujo de caja se mantendra
constante. Este valor se obtiene dividiendo el flujo del sexto afio para la tasa de descuento,
es decir: $15.472,35 dividido para 13,10%, con un valor residual de $ 118.109,52 délares,

a partir del afio 2030 se mantiene constante los flujos.

n—-1

VAN —Z i + VR I
VR_t_1(1+r)t 1+nr)m 0

VAN, , = 52.973,25 + 118.109,52 5.000
VR = =82l (1+ 0.1310)5 '
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VAN, = 52.973,25 + 63.822,21 — 5.000

El VAN con valor residual positivo asciende a $103.434,75 resultado que se
obtiene al descontar los flujos proyectados a la tasa minima aceptable de
rendimiento 13,10% incorporar el valor residual actualizado al final del quinto
afio y restar la inversién inicial de $5.000. Al ser un valor positivo y
considerablemente superior a la inversion realizada, el indicador demuestra que
el proyecto no solo recupera el capital invertido y cubre el costo de oportunidad
exigido, sino que ademas genera una importante creacion de valor en términos
presentes. La diferencia significativa respecto al VAN sin valor residual evidencia
que gran parte de la rentabilidad del proyecto se concentra en su capacidad de
continuar generando beneficios mas allda del periodo de evaluacion, lo que

fortalece su viabilidad financiera y sostenibilidad en el tiempo.

6.2.3. Calculo del TIR con VR

n
0= iy
£i(1+ TIR)f

Se obtiene una TIR del 255% por lo que este es el rendimiento del proyecto.
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6.2.4. Calculo del punto de equilibrio con combo genial

Tabla 23. Margen de contribucion con combo genial

Margen de Contribucién
Periodo: 2025
(En délares)
CONCEPTO ALINEACION BALANCEO
Materia prima directa 50,00 50,80
COSTOD UNITARIO 50,00 50,80
PRECIO VENTA 10 10
MARGEN DE CONTRIBUCION $ 10,00 5920

Nota. La tabla muestra el Margen de contribucion del combo genial. Elaborado por

Autores.
Tabla 24. Costos Fijos

Costos fijos

Periodo: 2025
(En déilares)

CONCEPTO ALINEACION BALANCEO
Materia prima directa 50,00 50,00
Mano de obra directa 5 740,21 5 740,21
CIF 5 8.210.60 5 8.210,60
GASTOS 5 640,00 5 640,00
COSTO FLIOS 5 9.590.81 5 9.5%0.81

Nota. La tabla muestra el Costo Fijos del combo genial. Elaborado por Autores.

Punto de Equilibrio Alineacion: Debe atender 959 alineaciones para no ganar ni perder

Costos Fijos
Margen de Contribucion

Punto de Equilibrio Alineaciéon =

9.590,81

Punto de Equilibrio Alineacién = 10

Punto de Equilibrio Alineacién = 959 unidades
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Punto de Equilibrio Balanceo: Debe atender 1.035 balanceos para no ganar ni perder

Costos fijos

Punto de Equilibrio Balanceo =
quitort Margen de Contribuciéon

9.520,81

p Eauilibrio B _
unto de Equilibrio Balanceo 9.20

Punto de Equilibrio Balanceo = 1.035 unidades

6.2.5. Impacto de las 4P, Lean Manufacturing en la parte financiera.

La implementacion del combo genial en Ingenieria Automotriz Alarcén no se limita a
generar mayores ingresos, sino que impacta de manera integral en los costos, la eficiencia
operativa y la rentabilidad del negocio. Para ello, se consideran de forma conjunta los
enfoques de Lean Manufacturing y las 4P del Marketing, los cuales se integran en el
analisis financiero al permitir optimizar los recursos, reducir desperdicios y mejorar la
propuesta de valor hacia los clientes. Esta integracion estratégica asegura que las
decisiones operativas y comerciales contribuyan de manera simultanea a la sostenibilidad,
competitividad y rentabilidad del proyecto, reflejando un enfoque global que combina

eficiencia interna y posicionamiento de mercado.

6.2.5.1. 4P en la parte financiera.

e Producto: en base a los hallazgos de la matriz BCG se identifica que el producto
estrella es la alineacion y balanceo con alta preferencia y demanda en el Canton
Alausi, al integrar los dos servicios genera un mayor volumen en ventas,
optimizacion de la capacidad instalada lo que impacta directamente en el margen

de contribucion y flujo de caja proyectado.

e Precio: un precio estable de $10 por servicio dentro del combo genial, se genera

un margen de utilidad de $10 para la alineacion y $9,20 para el balanceo, lo cual
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garantiza la sostenibilidad financiera del proyecto. El precio competitivo,
respaldado por un andlisis de costos realista, contribuye a un VAN positivo de
$53.205,32 y una TIR del 281%, lo que confirma la viabilidad economica del

combo y su capacidad para generar riqueza.

e Plaza: el combo utiliza la capacidad instalada del taller, de lo analizado en
capitulos anteriores también se demuestra que Ingenieria Automotriz Alarcon
cuenta con capacidad ociosa, maquinaria y personal capacitado lo que implica no
incurrir en inversiones significativas, contribuye a que el punto de equilibrio sea

alcanzable: 959 alineaciones y 1.035 balanceos al afio.

e Promocion: Elcombo genial mejora la relacion costo—beneficio para el
consumidor, reforzando la decision de compra sin sacrificar rentabilidad, actia
como herramienta promocional, incentivando la compra de servicios

complementarios y atrayendo mayor trafico de clientes.

6.2.5.2. Lean Manufacturing en la parte financiera.

La reduccion de costos y el incremento de la eficiencia en la prestacion de los servicios
del combo genial, la filosofia Lean Manufacturing permite identificar y eliminar
desperdicios dentro del proceso productivo, lo que se traduce en reduccion de costos y
aumento de eficiencia en la prestacion de los servicios del combo considerando los

siguientes puntos:

La mano de obra indirecta representa un 82,36% total del costo de ventas estos datos se
obtuvieron luego del andlisis financiero, porcentaje que afecta al margen operativo, con
el enfoque lean manufacturing se identifica la mejora de tiempos ociosos, redistribucion
de funciones del jefe de taller y asesor de servicio, impactando directamente en la

rentabilidad del servicio.

El servicio de balanceo usa materia prima la cual representa el 5,29% del costo total, su
mal uso incrementaria el gasto; las herramientas del lean manufacturing permite tener una
planificacion del inventario evitando compras excesivas y control adecuado del mismo,

fortaleciendo el margen de contribucion del balanceo.
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El contar una nivelacion de la produccion de 10 servicios elimina el tiempo de espera,

variaciones de carga laboral, optimizacion de procesos, dicha estabilidad operativa

permite alcanzar un flujo de caja constante que se refleja en la proyeccion de los 5 afios.

La utilizacion del TPM (mantenimiento productivo total) es clave en toda empresa para

combo genial los costos de mantenimiento representante el 16%, el TPM ayuda alargar

la vida de la maquinaria de alineacion y balanceo, evitando paradas no programadas e

impactando en la reduccion de costos y este en el flujo de caja.

Tabla 25. Impacto 4P de marketing y lean manufacturing

INDICADOR FINANCIERO/

COSTO MONTO / VALOR 4P DEL MARKETING RELACION CON EL LEAN MANUFACTURING
Componente Impacto Componente/Herramienta Impacto
Precio del combo (PV = §10 ¢/u) §10 Precio Valor para captar mercado del 28,19%. Jidoka / Estandarizaci Parmmite mantenar pracios astablas al reducir variabilidad.
Servicio de alto valor | do determinade medi 1
Costo unitario alineaciin 5§6,52 aprox. Producto ¥ andlisis de los servicios de Ingenieria Awtomotriz Alarcon 55 Disminuye tiempos de setup, baja costo MO directa
Costo unitario balanceo §7,33 aprox. Producto Compl io, parte del combo genial. Control de inventarios R #n del uso de pesas, reduccidn materia prima
Maieria prima (pesas) 5,29% del costo total | Producto v Precio | Insumo clave que eleva cosio va que afecia al margen Muda de inventario Exceso o mala compra aumenta despardicio
MOD directa (técnico) $2.364,52 anual Producio Personal iza calidad del servicio. Estandarizacion de trabajo / Kaizen Aumenta pro por hora
Estructura organizacional que permite operar no solo el combo genial
MOD indirecta (jefe + asesor) 82,36% del costo Plaza SN0 los Olros Servicios. Muda de vespera  |Exceso de CIF requiare optimizacidn.
Gastos operativos
(servicios bisicos + 75% + 16% Plaza Infraestructura que soporta el servicio. TPM | prod total) |Evita fallas y reduce costos.
Ventas proyectadas combo 5 A + 5B diarios P i Combo Genial como ia para fidelizar. Heijunka (nivelacién produccidn) Fujo constanten se realizan 10 servicios por dia
VAN S10.858,86 Precio v Producto | Combinacidn de precio v prog de valor rentable. Eliminacién de d dici Majora margen operativa.
TIR T6% P i Sustenta viabilidad del | del combo. Lean A i Enfocado en flujo y valor generada.
Punto de equilibrio alineacién 1.003 servicios Precio Contribuye a definir si se debe ajustar tarifas. Value Stream Mapping Identifica cuellos de botalla.
Revela mayor costo del balanceo, debido a que requiere uso de materia
Punto de equilibrio balanceo 1.091 servicios Precio v Producto | prima R de muda de material Optimi pesas baja este punio
Nota. La tabla muestra el impacto de las 4P del marketing y lean manufacturing.

Elaborado por Autores.
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7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1. Conclusiones

e Los indicadores financieros del nuevo combo muestran que la rentabilidad mayor la
genera el servicio de alineacion mientras que el de balanceo no, por lo que se debe
realizar nuevas cotizaciones de proveedores para reducir los costos de materia prima.
A pesar de que los costos CIF son bajos también demuestran que depende mucho del
rubo de los servicios basicos y que cualquier variacion puede impactar negativamente

por lo que se debe realizar un plan preventivo.

e Como lo demuestra la pirdmide de Almquist su ventaja competitiva es la creacion de
valor intangible que esta en: la calidad del servicio, atencion personalizada, calidad
de tecnologia utilizada y capital humano, esto le ha permitido ha Ingenieria
Automotriz Alarcon mantener los clientes en tiempo pese a los cambios y condiciones
del entorno y a su vez se convierte en un elemento clave para recuperar o atraer nuevos

clientes.

e La evaluacion financiera del combo genial enfocado en el producto estrella de
ingenieria Automotriz Alarcon muestra la factibilidad del proyecto, con indicadores

positivos como VAN, TIR.

e EI VAN del flujo relevante, positivo de $ 47.973,25 y un TIR de 255% de un flujo de
caja estable de cinco anos, y un flujo relevante con valor residual de $118.109,25 y

por lo que valida la factibilidad del proyecto.

e Los gastos en servicios basicos representan el 75% de los gastos administrativos por
lo que se debe realizar un plan de contingencia, ya que cualquier incremento en este

rubro va a generar un impacto directo en la utilidad neta.
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7.2. Recomendaciones.

e Se recomienda la implementacion del plan de negocios propuesto a lo largo de este
documento, la misma debe ser de manera progresiva y con un enfoque en la
priorizacion de la digitalizacion de procesos, activacion del plan promocional y plan
de capacitacion al personal. Ademas, se sugiere la implementacion de indicadores

clave que permitan dar visibilidad del correcto funcionamiento del negocio.

e Implementar un sistema de planificacion de recursos empresariales para la
digitalizacion de los procesos contables, atencion al cliente e inventarios, permitiendo
optimizacién de tiempos y experiencia del cliente. Estableciendo alianzas estratégicas
con proveedores que puedan facilitar las herramientas necesarias para la

implementacion.

e Fortalecer la participacion en medios digitales con un enfoque en planes
promocionales que permitan acumular beneficios y lleven a una fidelizacion de los

clientes.

e Evaluar la posibilidad de ampliar el portafolio de servicios a través de servicios a
domicilio con el fin de mitigar la perspectiva de la inaccesibilidad al taller por

afectaciones en la via principal.

e Armar un plan financiero semestral evaluando los servicios de ingenieria Automotriz
Alarcén que le permita hacer frente a las contingencias, asegurando la liquidez de la

empresa de tal manera que no se afecte la continuidad de servicio ofrecido.

e Crear una cultura organizacional basada en el servicio al cliente interno como externo,
asegura la reduccion de rotacion del personal, consolidad la imagen de la empresa y

responsabilidad social.

e Implementar un sistema de gestion de calidad e implementar el modelo Lean

Manufacturing que se sugiere en el capitulo 3 consolida la reputacion de la empresa
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e implementa un control interno reduciendo reprocesos, obsolescencia, cuellos de

botella, costos innecesarios entre otros.
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9. ANEXOS
9.1 ANEXO 1

ENCUESTA

Preferencias del consumidor en Servicios de Mecanica Automotriz

Esta encuesta tiene la finalidad de conocer que factores influyen en la decision de los
propietarios de vehiculos al elegir una mecénica automotriz. A través de esta encuesta se
busca entender las preferencias, expectativas y experiencias de los usuarios con los
servicios de mantenimiento y reparacion automotriz.

Su participacion es clave en este estudio, ya que nos ayudara a identificar qué aspectos

son mas valorados, desde la calidad del servicio hasta la ubicacion y los costos.

Edad

Género
[] Femenino

|:| Masculino

. Posee vehiculo?
] si
|:| No

En caso de que su respuesta a la anterior pregunta haya sido si, ;qué tipo de
vehiculo posee?

[] Automovil
|:| Camioneta

[

115



Motocicleta

|:| Bus

[] Camion
;Donde acostumbra a realizar el mantenimiento de su vehiculo?

[] Taller autorizado
|:| Taller independiente

|:| Lo hago yo mismo
,Con qué frecuencia acostumbre a llevar a su vehiculo a mantenimiento?

[] Mensualmente
|:| Cada 3 meses
|:| Cada 6 meses

[] Sélo cuando hay fallas
. Cuales son los principales servicios que ha contratado en un taller automotriz?

|:| Cambio de aceite
Reparaciones mecanicas
Cambio de llantas

Alineacion y balanceo

OO0 oOd

Pintura y carroceria

]

Mantenimiento general

,Qué factores considera mas importantes al elegir un taller automotriz?

[ ] Precio
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Calidad del servicio
Tiempo de entrega
Reputacion y recomendaciones

Proximidad

O 0O0dond

Garantia ofrecida

¢, Utiliza redes sociales o0 medios electronicos para buscar talleres mecanicos?

[] Si
[] No

. Qué canales digitales utiliza para informarse sobre talleres mecanicos?

|:| Facebook

] Instagram
] WhatsApp
] Google Maps

[] Resefias de Internet

,Considera que los talleres automotrices deben ofrecer mas servicios digitales o
tecnologicos?

[] Si
|:|N0

,Qué nivel de digitalizacion espera en un taller automotriz?

] Diagnostico digital avanzado

] Presupuesto en linea antes de llevar el vehiculo
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|:| Programacion de citas por aplicacion
|:| Facturacion electronica

|:| No considero importante la digitalizacion

. Qué aspectos mejorarian su experiencia dentro del taller?

Area de espera comoda

Bebidas y snacks disponibles

OO O

Wi-Fi gratuito
[] Estacionamiento amplio

[] Servicio de transporte o vehiculo de reemplazo

(Esta satisfecho con los talleres automotrices que ha visitado?

[] si
|:|N0

,Como calificaria el servicio en su taller actual en una escala de 1 a 5? (1: Muy
malo, 5: Excelente)

L1
] 2
] 3
] 4
[] s

(Ha cambiado de taller automotriz en el ultimo afio?
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,Qué lo haria cambiarse de taller mecanico?

Mal servicio

Precios elevados

OO O

Falta de confianza

] Lejania

.Considera que hay suficientes talleres mecanicos en su zona?

[] si
|:|No

.Cuan importante es para usted que el taller tenga un programa de fidelizacion
con beneficios acumulables?

] Muy importante

|:| Medianamente importante

|:| No es importante

. Qué promociones le parecerian mas atractivas al contratar servicios en un taller
automotriz?

|:| Descuentos por fidelidad
Promociones por recomendacion

Descuento en paquetes de mantenimiento

OO O

Sorteos y beneficios exclusivos
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(Estaria dispuesto a probar un nuevo taller mecanico si ofrece promociones?

[] Si
|:|N0

.Ha oido hablar de Ingenieria Automotriz Alarcon?

] si
|:|No
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9.2 ANEXO 2

BASE VEHICULOS MATRICULADOS EN EL CANTON ALAUSI

VEHICULOS MOTORIZADOS MATRICULADOS SEGUN SERVICIO, ANO 2024 B
L S AINEC | e
~ (NUMERO)

Provincia Canton
Particular Alquiler

Ricbamba 71.352 64709 4073 566 4

Algusi 2794 2448 28 10 0

Colta 2627 2514 270 10 0

Chambo 1.687 1.369 302 15 1

. Chunchi 1446 1330 114 2 0
CRd Guomote 2467 2298 150 19 0
Guano 4889 4374 45 20 0

Polatanga 1.369 1.198 151 18 2

Penipe 1373 1153 92 128 0

Cumandd 257 224 34 [) 1

121



9.3 ANEXO 3

GLOSARIO

SISTEMAS DEL AUTOMOVIL

El motor: conjunto de elementos mecénicos que convierte la energia contenida en el
combustible en fuerza mecanica que permite tener el desplazamiento de automovil

(D’Addario, 2017).
La Carroceria: es el soporte de los diversos sistemas que contine un vehiculo. Por motivos
de normativa y temas relacionados con seguridad deben ser elaborados con materiales

resistentes a los impactos en caso de accidentes (D’Addario, 2017).

Sistema de direccion: es el conjunto de mecanismos cuya funcion es la orientacion de las

ruedas para mantener la direccion que el conductor desea (Aguero, s.f.).

Sistema de distribucion: es el encargado de regular el ingreso y la salida de gases

(D’Addario, 2017).

Sistema de frenado: su funcidn es otorgar al vehiculo la fuerza opuesta para evitar el

desplazamiento del automévil, mantenerlo parado o estacionado (Muller, s.f.).

Sistema de inyeccion: su funcidn es proporcionar el equilibrio de combustible y aire para

el consumo total y aprovechamiento de su poder calérico (D’Addario, 2017).

Sistema de transmision: Hace referencia al conjunto de elementos que transfieren la
potencia del motor hacia las ruedas del vehiculo. Dentro de estos se encuentra: embrague,
caja de cambios, transmision y eje motriz (D’ Addario, 2017).

Sistema de suspension: hace referencia al conjunto de elementos eldsticos que se cruzan
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entre los 6rganos suspendidos y no suspendidos tales como: ballestas, barras de torsion,
muelles, y dispositivos neumaticos, etc. Los cuales soportan cargas y permiten que el

vehiculo se fije al suelo (Aguero, s.f.).

Dentro de “Ingenieria Automotriz Alarcon”, se cuenta con los siguientes productos los
cuales tienen como enfoque un nuevo concepto en dedicacion y servicio hacia los

vehiculos y sus duefios.

Alineacion: es un servicio que consiste en devolver a las ruedas a su posicion original
como de fabrica. Asi se mantienen a los neumaticos siempre parejos, optimizando el

rendimiento del vehiculo y economizando combustible (Muller, s.f.).

Afinamiento: Verificamos la puesta a punto del motor de su vehiculo de bujias, platinos,

condensador, regulacion de véalvulas y limpieza del carburador (Muller, s.f.).

Balanceo de automdvil y camioneta: Cuando el vehiculo estd en movimiento, sus ruedas
(conjunto llanta + rin) estdn sujetas a la accion de fuerzas fisicas: centripeta, centrifuga,
vibracion en llanta. Estas fuerzas modifican el comportamiento vehicular en movimiento
de acuerdo con el peso que soporta la llanta, la velocidad a la que gira y la presion de
inflado; Ninguna area debe pesar menos o mas que otra debe existir uniformidad en la
reparticion de masa en el conjunto Llanta y Rin. El balanceo se efectiia de manera estatica
y dindmica, con pesas de gancho o pesas adhesivas con la llanta montada e inflada en una

maquina especializada para tal fin (Aguero, s.f.).

Frenos: Repara y revisar cuidadosamente el buen funcionamiento de sus frenos y
regulamos cualquier tipo de anomalia en éstos. Ademas, todo el servicio de reemplazo de

pastillas y balatas (Muller, s.f.).

Lubricacion: Revision de niveles en motor, caja de cambios, diferencial y le ofrecemos
lubricantes y grasas automotrices de la mejor calidad para un buen funcionamiento de su

vehiculo (Lépez, 2020).

Servicios: término utilizado para hacer referencia a un grupo de actividades econémicas,

las cuales se clasifican por producir y no producir bienes (Hill, 1977).
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9.3 ANEXO 4

TABLA DE INTERES ACTIVAS REFERENCIALES

TASAS DE INTERES ACTIVAS EFECTIVAS REFERENCIALES

Porcentajes

Banco Central
del Ecuador

Noviembre 2025

Cumpliendo las funciones establecidas en el Articulo 36, numeral 8 del Codigo Organico y Financiero; el
BCE realiza el "Monitoreo de las tasas de interés con fines estadisticos". El establecimiento del sistema de
tasas de interés para las operaciones activas y pasivas del sistema financiero nacional y las demas tasas de
interés requeridas por la ley corresponden a la Junta de Politica y Regulaciéon Financiera, conforme lo indica
el mismo COMF en el articulo 14.1

1. TASAS DE INTERES ACTIVAS EFECTIVAS REFERENCIALES VIGENTES PARA EL SECTOR
FINANCIERO PRIVADO, PUBLICO Y, POPULAR Y SOLIDARIO

Tasas de Interés Activas Referenciales’

Segmentos de Crédito? % anual
Productivo Corporativo \ 7,84
Productivo Empresarial 10,59
Productivo PYMES | 1055
Consumo 15,94
Educativo . 902
Educativo Social 5,49
Vivienda de Interés Publico . 499
Vivienda de Interés Social 4,98
Inmobiliario . 937
Microcrédito Minorista 20,55
Microcrédito de Acumulacion Simple ‘ 2122 ‘
Microcrédito de Acumulacion Ampliada 18,66
Inversion Publica . 834

DEFINICIONES: Tasa de Interés Activa Efectiva Referencial por Segmento (TAR), para cada uno de los
segmentos de la cartera de crédito, corresponden al promedio ponderado por monto de las tasas de interés
efectivas pactadas en las operaciones de crédito concedidas por las entidades financieras. Mayor
informacion, dirijase a:

https://contenido.bce.fin.ec/documentos/Estadisticas/SectorMonFin/TasasInteres/Met TasasReferenciales.pdf

1.La informacién para el calculo de tasas de interés efectivas referenciales para noviembre 2025 se toma en consideracion las semanas
del 18 de septiembre al 15 de octubre de 2025 con una cobertura de 350 entidades financieras. Ademas se excluye todas las tasas de
interés con las operaciones que estéan fuera del mercado.

2. De acuerdo a la Resolucién 603-2020-F, de la Junta de Politica y Regulacién Monetaria y Financiera.
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9.3 ANEXO S

CALCULOS HISTORICOS INGENIERIA AUTOMOTRIZ ALARCON

Demanda Histérica
Periodo: 2019 - 2025
Vehiculos
REAL REAL
ANOS ALINEACION | BALANCEO

2019 1728 1728

2020 1728 1728

2021 576 576

2022 1152 864

2023 576 288

2024 576 288

2025 412 200

PROMEDIO ANUAL 1125 945
Cuadro N2
Requerimientos de materia prima
Perlodo: 2019 - 2025
(En délares)
019 2020 2021 2022 2023 2024 2025
CONCEPTO BALANCEO | BALANCED | BALANCEO | BALANCEO | BALANCED | BALANCEO | BALANCEO

Unidades (cartos) 1728 1728 576 Bod 288 288 200
Cantidad (pesas) 8 B B B 8 8 8
CANTIDAD TOTAL A UTILIZARSE 13824 13824 4608 £912 1304 2304 1600
Costo materia prima $007 §0,07 §0,07 §0,09 §0,10 §0,10 §0,10
COSTO TOTAL DE LA M.P § 967,68 § 967,68 § 311,56 § 621,08 § 23040 § 23040 § 160,00
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CuadraN*3

Anilisis Mano de obra taller
Periodo: 2019 - 2028
(En délares)
019 00 ] 0 ] n4 2028
ASESOR
ASESOR DE ASESOR DE ASESOR DE ASESOR DE ASESOR DE ASESOR DE DE
CONCEPTO JEFEDETALLER| SERVICIO | TECNICO [EFEDETALLE| SERVICIO | TECNICO EFEDETALLE| SERVICIO |TECNICO|JEFEDETALLER| SERVICIO | TECNICO |JEFEDETALLER | SERVICIO | TECNICO|JEFEDETALLER| SERVICIO | TECNICO| JEFE DE TALLER |SERVICIO| TECNICO
Sueldo Bisico $500.00 §39400 $19700 §400.00 $200,00 §500,00 $40000 §200,00 §500,00 §4250 §21250 § 300,00 $43000 §22500 § 500,00 460,00 $ 83000 § 30000 §4000 | $23500
Aporte patronal §5575 8% a9 sS4 Lkl §3575 §4460 §230 §5505 PRIA §N8 §5575 §50,18 S50 §5575 §51L.9 §2565 §5505 §5241 | §100
Aporte personal §4673 §3684 SIs42 §3740 SIEN S4.T5 §3740 SIEN 54673 53014 §I087 §4675 §4208 §11M §4675 54301 §2131 §46,75 4% | suy
13 Sueldo §4167 §8 $1642 LRk §16,67 $4167 §1333 S1667 §4167 §3542 $1771 $4167 §3750 SIETS $4167 §13 §19.17 $4167 §3917 | $1958
14' Suelda §3917 §3917 $3917 §3017 §39.17 §017 §3917 §3.17 §39.17 §3017 §3917 §3017 §3917 §117 §31017 §3917 §39.17 §3917 §3917 | §$W17
Vacacones S8 §l642 §821 § 1667 S8 §2083 §1667 §833 S8 Al S84 08 SI8TS §9.38 08 §107 bEAL S8 §19.38 §9.%
Costo M.O nensual $T417 $36319 $30118 $57L17 30517 ST 17 $57L17 $305,17 ST17 SeL4 §$310 ST0417 $63767 §13842 ST0417 S630.97 S5 ST $66427 | ST
Costo M.O, anual §345000 $6.7584 §161412 SEA5000 | SERSA00 | S366LM §843000 SER5400 | §3.66200 §E45000 §725100 | S386L0 $845000 ST65200 | 406100 $845000 S781160 | S4.14080 § 845000 §7971.20 | §422060
Niimero de horas 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160
Costo hora estimada §440 §332 §1.8% §440 §137 §Iy §440 §337 §191 §440 LEAL] §201 $440 §1% §.12 §440 §407 5216 §440 $415 §10
CIF* CIF MOD* CIF* CIF MOD* CIF* CIF M.OD* CIF CIF MOD* CIF CIF M.OD* CIF CIF MOoD* CIF CIF MOD*
Cuadro N*4
Andlisis Mano de obra taller
Perfodo: 2019 - 2025
(En délares)
2019 2020 201 2012 b2 W4 2025
ASESOR
ASESOR DE ASESOR DE ASESOR DE ASESOR DE ASESOR DE ASESOR DE DE
CONCEPTO JEFEDETALLER| SERVICIO | TECNICO |EFEDETALLE| SERVICIO | TECNICO EFEDETALLE| SERVICIO |TECNICO|JEFEDETALLER| SERVICIO | TECNICO | JEFEDETALLER | SERVICIO | TECNICO|JEFE DE TALLER| SERVICIO |TECNICO| JEFEDE TALLER |SERVICIO| TECNICO
Sueldo Bsico § 500,00 §394.00 S121,98 § 500,00 § 4000 §123,59 § 500,00 § 400,00 §4120 § 500,00 §425,00 § 86,88 § 500,00 §450,00 §45.69 § 500,00 § 460,00 §46,58 § 500,00 §47000 [ §319
Aporte patronal §35,75 §43.93 § 1360 §55,75 § 44,60 $13,78 §35,75 S 460 5459 §3575 §4739 §0.60 §5575 §50,18 §5.00 §55,75 §5129 §5,19 §5575 §5241 §31
Aporte personal §46,75 §36.84 §1140 §46.75 §3740 §11.56 §$46,75 §3740 §3.83 §48.75 RELNE] §8.12 §4675 §42,08 5427 §4675 §430 §436 §4675 54195 §3.18
13" Sueldo §41.67 §3283 $10,16 §4167 $3333 §1030 §4167 §3333 §343 541,67 §3542 5724 54167 § 3750 5381 54167 §3833 §388 541,67 §3017 $283
14" Sueldo §3917 §3917 §3917 §3917 §3917 §3917 §3917 §3917 §3917 §3917 §3017 §3017 §3017 §3917 §3917 §3017 §3017 §3917 §3017 §3017 §3017
Vacaciones §2083 §1642 §308 §2083 § 16,67 §5,13 §2083 § 1667 5112 §2083 §17.71 $3.62 §20.83 §1875 SLY §20.83 §10.17 §1.%4 §20.83 51958 §142
Caosto M.O nensual §70417 § 563,19 S20140 §704.17 §57L17 §203,54 §704.17 §57L17 §93.9 § 70417 § 60442 §15472 §704,17 563767 §99.93 §IM,17 § 65097 S10L12 § 70417 §66427 | SB4M
Casto MO, anual 5 §.450,00 §6.798,24 §2418,75 § 8.450,00 5 6.854,00 §2.44254 § 8.450,00 5 6.854,00 § 112751 5 8.450,00 §7.253,00 § 1.856,66 5 §.450,00 5 7.652,00 §L199,15 5 §.450,00 5781160 § 1.213,48 § 8.450,00 §797120 | §1.012,4
Niimero de horas 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160
Casto hora estimada §440 §352 §126 §440 §157 §L §440 §357 50,59 §440 §3.78 5097 s440 §3%9 §0,62 s440 5407 §0.63 §440 5415 §0.53
CIF* CIF M.O.D* CIF* CIF M.0.D* CIF* CIF M.0.D* CIF* CIF M.0.D* CIF* CIF M.0.D* CIF* CIF M.0.D* CIF* CIF M.O.D*
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Cuadro N* 5

Presupuesto de CIF
Periodo: 2019 - 2025
(En délares)
2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025
CONCEFPTO CIF CIF CIF CIF CIF CIF CIF
Mano de Obra Indirecta § 15.20824 $15.304,00 $15.304,00 $15.703,00 $16.102,00 $16.261.60 $16.421,20
Mano de Obra §2.416.75 §2.442,54 $1.127,51 $ 1.856,66 $1.189,15 $1.213,48 $1.012,04
TOTAL CIF § 15.208,24 5 15.304,00 5 15.304,00 § 15.703,00 5 16.102,00 5 16.261,60 § 1642120
Cuadre N* 6
Presupuestos gastos operacionales y administtrativos
Periodo: 2019 - 2025
(En dilares)
CONCEFTO VALOR MENSUAL TIEMPO VALOR ANUAL
M imiento de mé § 100,00 2 § 200,00
8 istros oficina 5 10,00 12 5 120,00
Servicios Bisicos 5 80,00 12 5 960,00
TOTAL 5 1.280,00
Cuadro N* 8
Depreciacion ¥ Valor Residual
Periodo: 2025
(En dilares)
ACTIVOS INVERSION ARNOS Yo DEP. ANUAL | VAL. RESID.
Sistema contable 1500 3 33%, 500
Alineadora y balanceadora 17.000 10 1075 1.700
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Cuadro N*9

Flujo de caja
Periodo: 2019 - 2025
(En ddlares)
CONCEFTO 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025
VENTAS s 3456000 | S 34.560,00 | S 11.520,00 | S 20.160,00] S 8.640,00 | § 5.640,00 | § 6.120,00
{-) COSTO DE VENTAS | § -18.59267| 8 -18.71422 |8 -16.75407]|8  -18.18L,74| 8 -17.531,55|8  -17.70548 | §  -17.684,56
(<) GASTOS OPERACION| § 128000 )5 -130560 |8 -L33LTI]S -1.35835] § -1.385,51 | § -1.41322 18 -1.441.49
(- ) DEPRECIACION 5 L7000 S <1700 | S -1.700,00 | § -1.700,00 | § -1.700,00 | § 170,00 | § - 1. 700,000
UTILIDAD OPERATIVA § 1298733 | S 12.840,18| S -8.265,78 | S -1.080,09 | S -11.97707 |5 -12.178,70 | §  -14.706,05
GASTOS FINANCIEROS | § - 5 - 5 - 5 - 5 - 5 - 5 -
UTILIDAD ANTES DE I} § 1298733 |5 1284018 | § -B.265,78 | § -LOB0O9 S -11.97707 |8 -12.178,70|§  -14.706,05
PARTICIPACION A TRAH § -1.948,10| S -1.92603 | S 5 § 5 s
IMPUESTO A LA RENTA| § -2.759.81|§  -2.72854|8 - |s - |s - |s - |s -
UTILIDAD NETA 5 B.27943 ]| § B.185.62 | § =B.265,78 | § =1.08B009 | S -11.97707|S§ -12.178,70|§ -14.706,05
DEPRECIACIONES UNH § 1.700,00 | § 1.700,00 | § 1.700,00 | § 170000 | § 1.700,00 | § L7000 | § 1700, 00
GASTOS FINANCIEROS | §
EFECTO DE IMPUESTOS| §
VARIACION DE CAPITA] § -
FLUJO DE CAJA DEL P} § 097943 | § 988562 | § -6.565,78 | § 61991 § -10.277,07 |5  -10.478,70 | §  -13.006,05
Cuadro N*7
Estado de costos de produccién
Periodo: 2019 - 2025
(En délares)
2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025
CONCEPTOD ALINEACION BALANCEO | ALINEACION BALANCEO |ALINEACION] BALANCEO | ALINEACION| BALANCEO |LINEACIO] BALANCED ALINEACION | BALANCEO| ALINEACION BALANCED
Materia prima directa 50,00 $ 067,68 $0,00 $ 067,68 $0,00 §32256 50,00 $622,08 $0,00 $23040 $0,00 $23040 $0,00 $ 160,00
Mano de obra directa § 1.208,37 §1.20837 §1221,27 §1221,27 § 563,76 § 563,76 §928,33 § 928,33 § 599,58 § 599,58 § 606,74 § 606,74 § 506,02 § 506,02
CIF § 7.604,12 §7.604,12 § 7.652,00 § 7.652,00 § 7.652,00 § 7.652,00 § 7.851,50 §7.851,50 § 8.051,00 § 8.051,00 § 8.130,80 § 8.130,80 § 8.210,60 § 8.210,60
COSTO DE PRODUCCIY] §8.81249 §9.780,17 §8.873.27 §9.840,95 §8.215,76 §8.538.32 §8.779.83 §9.401,91 § 8.650,58 § 8.880,98 §8.737,54 §8.967,94 §8.716,62 § 8.876,62
Inventario 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
COSTO DE VENTAS §8.8124% §9.780,17 §8.873.27 § 9.840,95 §8.21576 §8.538,32 §8.779.83 §9.401,91 § 8.650,58 § 8.880,98 §8.737.54 §8.967.94 §8.716,62 § 8.876,62
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