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RESUMEN

El objetivo del presente trabajo de investigacion fue disefar el proyecto de factibilidad para la
creacion de una empresa comercializadora de repuestos automotrices en la ciudad de Riobamba.
Para el desarrollo del trabajo se utiliz6 el método deductivo que va de lo general a lo particular,
se utilizé la formula de poblaciones finitas para sacar la muestra, se utilizd el enfoque de
investigacion cualitativo para tomar en cuenta los gustos y preferencias de los consumidores; el
nivel de investigacion fue el descriptivo; el tipo de investigacion fue documental y de campo, ya
que se documentaron los hallazgos de la investigacion realizada en el barrio la primavera de la
ciudad de Riobamba. Se realizé el estudio de mercado para conocer la factibilidad que tendré la
implementacion de la empresa en el barrio la primavera de la ciudad de Riobamba; en el cual los
resultados fueron satisfactorios porque los potenciales usuarios respondieron favorablemente a la
necesidad de contar con una empresa de esa indole en el sector, el estudio administrativo para
establecer la estructura, estrategias y normativas de la empresa, el estudio técnico para conocer la
localizacion y otros aspectos importantes para la implantacion de la organizacion, se realizo el
estudio econdémico-financiero para conocer el punto de equilibrio, la rentabilidad, financiamiento,
factibilidad y sostenibilidad del proyecto en el tiempo, y por ultimo se desarroll6 una evaluacion
del proyecto para verificar si el proyecto se adecla a la realidad y a los objetivos planteados, es
decir si las actividades realizadas estuvieron acorde con lo planificado. Se concluye que el
proyecto de factibilidad demostrd que la creacién de la empresa comercializadora de repuestos
automotrices en la ciudad de Riobamba si es factible. Se recomienda realizar en primer lugar el
estudio econdmico-financiero para conocer la viabilidad del proyecto y luego si el proyecto es

factible realizar el resto de los estudios.

Palabras clave: <PROYECTO>, <FACTIBILIDAD>, <EMPRESA>,
<COMERCIALIZACION>, <REPUESTO>,

" Rl -
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SUMARY/ABSTRACT

The objective of this research work was to design a feasibility project for the creation of
a company that sells automotive spare parts in Riobamba city. For the development of the
work, the deductive method that goes from the general to the particular was used, the
finite population formula was used to draw the sample, the qualitative research approach
was used to take into account the tastes and preferences of consumers, the level of
research was descriptive, the type of research was documentary and field research since
the findings of the research conducted in La Primavera neighborhood of Riobamba city
were documented. A market study was carried out to determine the feasibility of
implementing the company in La Primavera neighborhood of Riobamba city; in which
the results were satisfactory because the potential users answered favorably to the need
to have a company of this nature in the sector. An administrative study was applied to
establish the structure, strategies and regulations of the company, the technical study to
know the location and other important aspects for the implementation of the organization.
Therefore, an economic-financial study was carried out to know the balance point,
profitability, financing, feasibility and sustainability of the project over time. Finally, an
evaluation of the project was developed to verify if the project is in line with reality and
the established objectives, it means, if the activities carried out were in accordance with
what was planned. It is concluded that the feasibility project demonstrated that the
creation of the company in Riobamba city is feasible. It is recommended to carry out the
economic-financial study first to find out the viability of the project and then if the project

is feasible, apply the rest of the studies.

Keywords: <PROJECT>, <FEASIBILITY>, <COMPANY>,
<COMMERCIALIZATION>, < SPARE PARTS >.
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INTRODUCCION

En el barrio “La Primavera” de la ciudad de Riobamba hay alrededor de 8 mecanicas
automotrices, las cuales tienen un promedio de 10 a 20 clientes diarios que necesitan realizar
mantenimiento o arreglos superficiales a sus vehiculos, y un promedio de 1 a 5 motores
vehiculares a la semana que necesitan ser reparados, pero no hay ningin almacén o empresa en
el sector que comercialicen todos los repuestos necesarios para la reparacion de los motores o

arreglo superficial de los vehiculos.

Segun datos estadisticos del (INEC, 2016), el nimero de vehiculos matriculados en la provincia
de Chimborazo es de 32.960, del cual el cantdn Riobamba ocupa un 47,9%, es decir 15.788
vehiculos matriculados en el canton, de esta cantidad se desglosan 4.360 vehiculos que pertenecen
al barrio “La Primavera” y necesitarian algin tipo de mantenimiento o reparacién en sus

vehiculos, por ende, consumirian repuestos automotrices.

Hoy en dia, el interés por las piezas mecénicas automotrices esta superando el inventario de la
zona, lo que obliga a los clientes a demandarlas en varios puntos de la ciudad, particularmente en
la calle Uruguay, considerada hasta la fecha el lugar méas completo y cercano en piezas mecanicas
automotrices de la ciudad de Riobamba, incluso algunos clientes necesitan salir fuera de la ciudad
hacia otras ciudades como Ambato o Guayaquil para conseguir los repuestos que no se encuentran
en Riobamba, la distancia total que los clientes deben recorrer para adquirir sus repuestos desde
el barrio “La Primavera” en la ciudad de Riobamba hacia la calle Uruguay es de 400mtrs; la

distancia que deben recorrer hasta Ambato es de 56.1km; y hasta Guayaquil es de 229.5km.

Por ello es necesario saber ;qué tan facil se hace encontrar repuestos vehiculares en el barrio “La
Primavera” de la ciudad de Riobamba? Es esta escasez de empresas que oferten repuestos
automotrices lo que estd causando tanto a los propietarios de las mecanicas como al cliente
pérdida de tiempo, aumento de gastos en dinero y la inseguridad de si va a conseguir 0 no el

repuesto necesario y si lo conseguira a tiempo para retomar sus actividades diarias.

La necesidad de crear desesperadamente una organizacion de intercambio de autopartes que

ofrezca una gama total de piezas adicionales esté activa en esta area.

Justificacion del problema

En el presente trabajo se propone realizar la investigacion teérica, utilizando bibliografia

suficiente y competente que nos ayude en el desarrollo del proyecto, para comprender y analizar



de mejor manera los diferentes temas que seran tratados en este, de los cuales algunos de estos
temas son conocidos y otros no, es por ello por lo que necesitamos conocer mas a fondo a lo que

se refiere cada tema, y asi desarrollar un excelente trabajo de investigacion.

Para lograr los objetivos propuestos se acude a la aplicacién de métodos de investigacion como
la encuesta que ayuda a delimitar de mejor manera el estudio que se debe realizar para llevar a

cabo el proyecto de factibilidad.

También se aplicard el método deductivo, ya que los fines se considerardn dependientes del
agrado, gustos y requerimientos de los clientes y simultaneamente se debe considerar cuan

adecuada es la comercializacion de autopartes en el barrio la primavera de la ciudad de Riobamba.

Asi los resultados de la investigacién se apoyan en técnicas, métodos o instrumentos de

investigacion que son validos y confiables de aplicar en cualquier estudio que se quiera realizar.

El avance de este trabajo de investigacién se basa en la necesidad de realizar una asociacién para
la comercializacion de autopartes en el barrio "La Primavera" de la ciudad de Riobamba que
ofrezca a los propietarios de vehiculos un espacio viablemente abierto por la zona donde sera
presentado, posteriormente , por ejemplo, la disponibilidad de horarios comerciales; en cualquier
caso, fundamentalmente un espacio de promocién donde el cliente puede encontrar una gama
completa de piezas adicionales que requieren poco o ningun esfuerzo y con firme conviccion de

conseguir lo que busca.

Presentar una serie entera de autopartes en el barrio "La Primavera" de la ciudad de Riobamba
sera una ventaja extraordinaria para los compradores, ya que tratarian de no tener que aventurarse
a diferentes partes de la ciudad o incluso a otra ciudad para conseguir las piezas extra vitales de
los vehiculos, lo que produciria una especulacion mas notable de tiempo, efectivo y de esta

manera no tendrian que dejar de hacer sus ejercicios diarios.

Objetivos

Objetivo general

Disefiar el proyecto de factibilidad para la creacion de una empresa comercializadora de repuestos

automotrices en la ciudad de Riobamba, para verificar la viabilidad de la puesta en marcha de la

empresa.



Objetivos especificos

Estructurar el marco tedrico, utilizando fuentes bibliogréficas suficientes que ayuden en el
desarrollo y obtencion de nuevos conocimientos sobre el proyecto de investigacion y que permitan

la creacion de la empresa comercializadora de repuestos automotrices en la ciudad de Riobamba.

Realizar el marco metodoldgico aplicando el enfoque de investigacion cualitativo para la
recopilacion de informacidn, asi como también se aplicara una encuesta a los habitantes del barrio

“La Primavera” para conocer el nivel de aceptacion que tendra la empresa y sus productos.

Proponer la creacion de la empresa comercializadora de repuestos automotrices en la ciudad de
Riobamba que ofrezca a los propietarios de vehiculos un lugar de fécil acceso, asi como también
una gama completa de repuestos y con total garantia.

El presente trabajo de titulacion: Proyecto de Factibilidad para la creacion de una empresa
comercializadora de repuestos automotrices en la ciudad de Riobamba. Su objetivo principal es
determinar la factibilidad del proyecto; el trabajo se divide en capitulos que se detallan a

continuacion.

Capitulo I: Marco Teorico Referencial: se consultaron varios documentos relacionados
directamente con el tema, revisandose diversas fuentes bibliograficas para contar con argumento

tedrico en el desarrollo de la investigacion.

Capitulo 11: Marco metodolégico: se seleccionaron y revisaron los hechos que tengan relacién
entre si, para posteriormente definir qué tipos, métodos, estrategias e instrumentos de

investigacion eran los mas aptos para poder conseguir la mayor cantidad de informacidn posible.

Capitulo I11: Marco de Resultados y Discusion de los Resultados: en este capitulo se detallan,
analizan e interpretan los hallazgos para validar resultados obtenidos en la encuesta, también se
presenta la propuesta con una Guia Estandarizada de presentacion de Trabajos de Titulacion que
ha sido elaborado con miras a fortalecer la ensefianza-aprendizaje en la Escuela Superior

Politécnica de Chimborazo.

Conclusiones y Recomendaciones: una vez culminado el trabajo de titulacion tenemos las

conclusiones y recomendaciones.



CAPITULO |

1. MARCO TEORICO REFERENCIAL

1.1 Antecedentes de investigacion

Para el desarrollo de la presente investigacion se realizd un estudio de diferentes tesis de grado
relacionadas con el tema proyecto de factibilidad para la creacién de una empresa
comercializadora de repuestos automotrices en la ciudad de Riobamba, para lo cual no se encontrd
ningtn documento relacionado con el temay que esté actualizado a partir del afio 2015 para arriba
en esta ciudad, pero si otros documentos relacionados a “plan de disefio de un taller mecéanico en
la ciudad de Riobamba y proyectos de factibilidad de la creacién de almacenes y empresas
comercializadoras de repuestos automotrices” llevados a cabo en otras ciudades, por lo tanto, mi

trabajo es Unico y original.

TEMA: (Guaylla Puma & Sinche Tuquinga, 2016) ellos proponen el tema “Disefio De Un Taller

Movil Para El Servicio De Mecanica Automotriz, En La Ciudad De Riobamba”.

He tomado este trabajo de investigacion como referencia para desarrollar mi trabajo de titulacion
porque me aporta informacion muy importante para el desarrollo de mi trabajo de investigacion,

ya que habla acerca del sector automotriz en la ciudad de Riobamba.

TEMA: (Maza, 2015) “Proyecto De Inversion Y Comercializacion De Repuestos Automotrices
Para Vehiculos En El Taller De Enderezada Y Pintura Nico-Auto En La Ciudad De Santo

Domingo”.

Tomé este proyecto de investigacion como referencia y antecedente de mi trabajo de titulacion

porgue aporta informacion relevante a mi proyecto.

TEMA: (Ortiz, 2016) la autora propone el siguiente tema “Creacion De Un Centro De
Comercializacion De Repuestos Mecénicos Automotrices Con Asistencia Técnica Especializada
Ubicado En La Ciudad De Esmeraldas”.

Tomé este trabajo de titulacién como un antecedente para mi trabajo, ya que el tema de este
documento coincide con mi tema de trabajo de titulacién y hay temas interesantes que me pueden

ayudar para el adecuado desarrollo de este.



TEMA: segun (Benalcézar, 2016) se titula “Propuesta De Un Plan De Negocios Para La Creacion
De Una Comercializadora De Repuestos Automotrices Para Vehiculos Livianos En La Parroquia

De Mejia Canton Machachi”.

En este trabajo se menciona acerca de la comercializacidon de autopartes en el cantén Machachi
de la provincia de Pichincha, por lo tanto, lo tomé como referencia porque necesito conocer mas

acerca de la comercializacion de partes automotrices en el Ecuador.

TEMA: (Pefiafiel Molina & Fajardo Sabando, 2016) “Estudio De Factibilidad Para La Creacion
De Una Empresa Comercializadora De Repuestos Automotrices Del Consorcio Itegmotors En El

Sector Noroeste De La Ciudad De Guayaquil”.

El presente tema de estudio que he tomado como referencia para desarrollar mi trabajo de
titulacién aporta contenido e informacién de suma importancia para conocer mas acerca del
consumo de autopartes en otras ciudades del pais y asi tener un conocimiento mas amplio de mi

tema de estudio.



1.2 Fundamentacion teorica

1.2.1 Qué es un proyecto

Segun (Estrada, 2019) dice que, representado de una manera global, una empresa es la busqueda
de una respuesta inteligente para la metodologia del problema que apunta a desentrafiar, entre

numerosas necesidades humanas.

En un proyecto lo que se busca es atender las necesidades existentes dentro de un éarea, poblacion,
localidad o nacion, las cuales estan provocando una dificultad que debe ser comprendida tan
pronto como el tiempo lo permita para evadir que la dificultad siga creciendo y después es mas

dificil resolverlo, por lo cual concuerdo con lo que menciona el autor en el parrafo anterior.

1.2.2 Para qué sirve un proyecto

Segun (Uribe, 2015) con la mejora de los proyectos, el visionario empresarial esta organizando
sus planes para convertirlos en algo genuino. En lugar de que todo ocurra en el cerebro de la
persona de negocios, las sutilezas, pensamientos y nimeros comienzan a tomar una estructura

sustancial en un informe compuesto.

Hacer un informe detallado de todas las ideas que se tiene en mente es muy importante a la hora
de llevar a cabo un proyecto, ya que desde alli sera nuestro punto de partida, por lo tanto,

concuerdo con lo que menciona el autor en el parrafo anterior.

En la estrategia comercial, se puede hacer presunciones, recreaciones, etc., que en realidad serian
exorbitantes de confirmar. Es menos costoso cometer un error en un proyecto que cometer un

error de verdad.

Para poner en marcha un negocio primero se deben realizar estudios previos, ya que si hay errores
se podran resolver, pero si primero ponemos en marcha el negocio y cometemos errores por no
haber hecho estudios preliminares nos va a salir muy caro ese error, por lo que estoy

completamente de acuerdo con lo que dice el autor en el parrafo anterior.

En el momento en que comienza la ejecucion de la estrategia probada en campo, comienzan a
aparecer circunstancias que no estaban previstas, se encuentran cosas que hasta ese segundo no
se conocian. Tener un archivo donde se refleje el avance de la posibilidad de un emprendimiento

especulativo mitiga el efecto de estas mejoras en el negocio.



Para evitar cometer errores y que nos cuesten un ojo de la cara, es mejor tener una idea o proyecto
plasmado en un documento y hacer estudios amplios y profundos antes de poner en marcha el

negocio, por lo que concuerdo con lo mencionado anteriormente por el autor.

Los visionarios de negocios, para poner a los potenciales especialistas financieros intrigados por
el negocio pensado de la misma manera, deben comprender como componer el archivo que

contiene la tarea de la empresa a realizar.

Para convencer a los posibles inversionistas de mi proyecto yo debo preparar muy bien mi
documento en el que se encuentra plasmada la idea de negocio y con todos los estudios realizados
y con montos de gastos y proyecciones concretos, para de esta manera los posibles inversores se
convenzan de que es seguro invertir en mi proyecto, por lo que estoy totalmente de acuerdo con

lo que hace mencidn el autor en el parrafo anterior.

Es un dispositivo de exhibicién. A veces, el visionario empresarial no tiene los activos
importantes para comenzar la estrategia probada en el campo, posteriormente, debe buscar
financiamiento externo y guia publico o privado. La mayor parte del tiempo, la empresa es lo
principal que tendréa la opcion de mostrar a los especuladores externos. Independientemente de si
tiene un modelo de ese articulo increible que tiene la intencién de exhibir, solicitaran mas datos

sobre el negocio. (Uribe, 2015)

Siempre que se vaya a realizar un proyecto se necesita inversionistas externos porgue uno a veces
no cuenta con el capital propio para emprender, por lo tanto, se debe presentar a los inversores el
plan de negocio que se tiene en mente y asi conseguir que ellos confien en que, si es confiable

invertir, es por ello que concuerdo con lo mencionado por este autor.

La planificacion y valoracion de un emprendimiento especulativo es un instrumento de eleccion
que decide si es productivo, independientemente de si muy bien puede actualizarse y, en caso

contrario, debe renunciarse.

No obstante, debe recordar que una proposicion realmente causada puede cumplimentarse como
un aparato que controla la creacion de una eleccion, pero no como una eleccion completa de si es
beneficiosa, se actualiza y en caso de que no se elimine. de, ya que existen casos en los que, por
metodologia de mercado, es basico hacer una estrategia que no es beneficiosa en su examen, pero
es fundamental mantenerla presente en el mercado como procedimiento de exhibicion de otros

potenciales rubros. (Uribe, 2015)



Concuerdo con lo que menciona el autor en este parrafo porque uno debe tener una planificacion

en todo lo que se va a realizar, sea en la vida cotidiana como en la vida laboral y de estudio.

Una eleccion especializada debe tomarse como la oportunidad de brindar més datos a quién debe

elegir, descartando una estrategia comercial productiva y tolerando una que no lo es.

Un proyecto de emprendimiento sirve para decidir la especulacion subyacente que se espera para
iniciar un negocio o para poner recursos en uno actual, asi como para decidir el reconocimiento
concebible que tendré nuestro articulo al acecho y su beneficio concebible, es decir, nos permite
saber si es alcanzable 0 no comenzar o poner recursos en un negocio especifico, por lo cual estoy

de acuerdo con lo que menciona el autor en los parrafos anteriores.

1.2.3 Tipos de proyectos

Segun (Moya, 2002) existen diferentes tipos de proyectos como son:

Proyectos de desarrollo: buscan aumentar las oportunidades de mejora de las personas.

e Proyectos de gobierno: proponen los destinos, reglas de estrategia, actividades,

procedimientos y objetivos a nivel local.

e Proyectos de inversion social: son proyectos sin beneficio, cuya ventaja se centra

directamente en las personas.

e Proyectos de investigacion: es un arreglo que se crea antes de realizar un proyecto de

exploracion.

e Proyectos de aprendizaje: ayuda a desarrollar el aprendizaje de los suplentes, mediante el

uso de ejercicios educativos.

e Proyectos de plantel: es un plan de actividades que intenta mejorar la preparacion de los

suplentes y el funcionamiento interior del terreno.



e Proyectos de aula: son emprendimientos colectivos que intentan mejorar la exposicién
escolar de los estudiantes en colegios y escuelas secundarias, conectando con el &mbito local
y buscando respuestas a sus problematicas.

e Proyectos de inversion: son aquellos que necesitan un emprendimiento monetario para su

giro de eventos y se evallan monetariamente para verificar si son factibles.

e Proyectos de factibilidad: es un arreglo operativo que tiene como objetivo abordar un tema

en particular.

1.2.4  Proyecto de inversion

Segun (Pacheco Coello & Pérez Brito, 2018) “un proyecto de inversién puede describirse como
un arreglo que, en caso de que se le asigne una medida especifica de capital y se otorguen
contribuciones de diferentes tipos, tendra la opcién de brindar un apoyo decente o util a los

individuos o a la sociedad como una regla”.

Para mi lo que menciona este autor es muy importante, ya que para realizar un proyecto de
inversion se debe realizar un plan para ir desarrollando cada paso de acuerdo con lo establecido

en dicho documento y no salirse del contexto de la investigacion.

1.2.5 Ciclo de vida de un proyecto de inversion

Segun (ESAN, 2016) el ciclo de vida de los proyectos es la disposicidn de las etapas en las que
se separan las empresas para fomentar su administracién. Esta division la realizan los jefes de

empresa.

Las asociaciones distinguen regularmente un arreglo particular de ciclos de vida para usar en sus
empresas. En el patrén de existencia de una tarea se caracterizan las etapas que conectan el inicio

de la empresa con su fin.

Ademas, esas etapas son:
e Pre-inversion
e Inversién

e Post inversién



- Ciclo de vida de un proyecto
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Figura 1.2-1 Ciclo de vida de un proyecto
Fuente: (Estrada, 2019)

Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

El patrén de existencia de una empresa depende del ciclo desde el primer punto de partida de una
empresa hasta su realizacion e incluye todos los periodos del ciclo regulatorio, por ejemplo,
organizacion, asociacion, curso, ejecucion, control y evaluacion para tener la opcion de elegir si
es practico o no el uso del pensamiento empresarial que tiene como principal preocupacion, por

lo tanto, concuerdo con lo que menciona el autor en el parrafo anterior.

1.2.6  Niveles de estudio de la formulacion y evaluacion de los proyectos de inversion en la

fase de pre-inversion

1.2.6.1 Idea

Segun (Padilla, 2013) “en esta etapa distinguimos el tema a ser comprendido o él debe ser
cumplido que tiene un publico en general, particulares o pais y reconoceremos las opciones a
través de las cuales nos ocuparemos del tema. La etapa de pensamiento se compara con el ciclo
eficiente de buscar resultados potenciales para atender el problema o fallas que se han distinguido
en el clima examinado y de esta manera aprovechar al maximo las aperturas de negocios. Al final

del dia, debemos ocuparnos de un problema”.

En esta etapa ordenaremos los datos fundamentales para comprobar si el emprendimiento sera

factible o no, es decir, si manejaremos examenes, examenes narrativos, visiones generales y todos
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los angulos bésicos para tener la opcion de iniciar un emprendimiento especulativo, intentando
para restringir los alcances menor y mayor especulacién, y el grado de peligro que se corre al

ejecutar el pensamiento empresarial, en consecuencia, concuerdo con el autor del parrafo anterior.

1.2.6.2 Perfil

Segun (Padilla, 2013) el estudio de perfil es el mas basico, estatico y depende de datos opcionales
y subjetivos”.

Es laincreible vision o ID del pensamiento, que se explica a partir de los datos existentes, el juicio
basico y la valoracion de la implicacion. En términos financieros, solo presenta recuentos

mundiales de empresas, gastos y pagos, sin pasar por examenes de campo.

Esencialmente en esta etapa evaluaremos las opciones de emprendimiento distintivas,
considerando los datos especializados obtenidos a través de examenes, revisiones, entre otros,
realizados en la etapa de pensamiento, que nos daran datos para tomar otras opciones razonables
y desechar aquellas que no sean adecuadas, por lo que estoy de acuerdo con lo anterior

mencionado por el autor.

1.2.6.3 Prefactibilidad

Segun (Pimentel, 2008) “el estudio de pre-alcanzabilidad comprende realizar una investigacion
de los principales factores que influyen en el avance ordinario de un emprendimiento
especulativo, es decir, se consideran las perspectivas legitima, politica, social, financiera,
mecanica y natural, asi como el desglose de los Ante la posibilidad de que tengamos accesibilidad
a los aportes para la mejora del emprendimiento, en esta etapa también conviene realizar el estudio
de mercado para decidir la captacién y solicitud concebible de futuros clientes de nuestro articulo,

asi como la forma en que vamos a transmitir”.

Ademaés, necesitamos hacer proyecciones para decidir acuerdos potenciales, la suma de riesgo
subyacente que deberiamos comenzar nuestra organizacion, deberiamos decidir las fuentes de
financiamiento para nuestra tarea y decidir los marcadores para evaluar la practicidad de la

empresa de especulacion, por lo que concuerdo con lo que dice el autor en el parrafo anterior.
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1.2.6.4 Factibilidad

En esta etapa, construiremos el Gltimo compromiso en caso de que se haya resuelto en la etapa
anterior que el emprendimiento es plausible, aqui los canales de dispersidn de nuestro articulo,
los proveedores del material crudo, los contratos de trabajo, deberiamos detallar registrando en
copia impresa que cita la especulacién, y en caso de que fabriquemos la planta de creacion,
deberiamos tener preparados los planes de desarrollo, yo estoy de acuerdo con lo que menciona
el autor en el siguiente parrafo.

Segun (Padilla, 2013) “la alcanzabilidad se centra en la investigacion de la electiva de
financiamiento mas atractiva concentrada en la preposibilidad, tendiendo por regla general
angulos similares, pero en una profundidad méas prominente y coordinada con la alternativa méas

sugerida”.

1.2.6.5 Disefio

Segun (Pimentel, 2008) “en esta etapa, el especulador evaluard la idoneidad especializada,
monetaria, presupuestaria, gerencial e institucional del emprendimiento y decidira si se ajusta a

sus destinos e intereses, antes de asignar los activos mencionados”.

Aqui se realizara el altimo plan del emprendimiento, es decir, se resolvera la sustancia del registro
compuesto y la estructura de la planta de creacion o promocién, dependiendo del caso de negocio,

estoy de acuerdo con lo mencionado anteriormente por el autor.

1.2.6.6 Fase de inversion

Segun (Pimentel, 2008) “esta etapa forma parte del camino hacia la conquista de la tierra, asi
como el aparato para el mejoramiento del emprendimiento. Asimismo, incorpora el desarrollo de
estructuras modernas y administrativas, establecimientos de ferreteria, ordenacion de
administraciones y puesta en marcha de la unidad de creacion de mercancias o administraciones,
si procede. Por Gltimo, hay que atender los temas de comercializacion de los grandes creados, en
cuanto a la fundacion de concurrencias con mayoristas, comerciantes, clientes, etc., para asegurar

0 garantizar la posicion del articulo entre sus clientes”.
En esta fase se aplicaran diferentes etapas, por ejemplo, inicio, que es el lugar donde se marcaran

los contratos de obra, arreglo, que es el lugar donde se organizaré el desarrollo de la planta,

ejecucion y el cronograma de ejecucion haciendo los ejercicios, observando que haremos el
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desarrollo de los ejercicios de emprendimiento, culminando en esta etapa se realizara el aval de

traspaso de tareas, en consecuencia, concuerdo con el autor del parrafo anterior.

1.2.6.7 Fase de post inversion u operacién

En esta fase se realizaran las pruebas piloto antes de la puesta en marcha de la empresa, en donde
se va a realizar la inversion y la produccién del producto que se va a comercializar, luego en la
etapa de la puesta en marcha de la empresa es donde nace la empresa ya con responsabilidades y
obligaciones.

1.2.6.8 Fase de evaluacion de los resultados

En esta fase se va a realizar la evaluacion de los resultados en tres etapas: ex ante, durante y ex
post, aqui vamos a verificar si el proyecto y la puesta en marcha de la empresa esta dando solucion
al problema planteado, de lo contrario se requerira realizar medidas correctivas en el proyecto.

1.2.7 Qué es un proyecto de factibilidad

Segun (Valarezo, Delgado Victore, & Vérez, 2016) “el estudio de factibilidad es motivo de
dinamismo por parte de los supervisores responsables de apoyar los emprendimientos,
considerando las estimaciones de los marcadores, Periodo de Recuperacién (PR), Valor Actual
Neto (VAN) y Tasa Interna de Retorno (TIR) para configurar la ejecucion especulativa de la
metodologia dependiente de las necesidades segln los indicadores y fuentes accesibles de

financiamiento”.
Concuerdo con lo que menciona el autor en el parrafo anterior, ya que si no se tiene claro lo que

es 'y para qué sirve un proyecto de factibilidad, no se tiene un horizonte definido y por lo tanto no

se sabe por donde empezar a realizar los estudios de este.

1.2.8 Tipos de estudio en un proyecto de factibilidad

1.2.8.1 Estudio de mercado
Segun (Pacheco Coello & Pérez Brito, 2018) la encuesta estadistica consiste en obtener, registrar

y examinar informacion sobre los problemas identificados con el intercambio de productos y

empresas del fabricante al comprador o cliente.
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La importancia del estudio de mercado es que los costos se mantienen alejados, las elecciones se
toman en funcion de un mercado genuino, se conoce el clima en el que la organizacion completara
sus ejercicios financieros, permite seguir diferentes orientaciones, se sabe si la empresa cumplira
una necesidad genuina, muestra las cualidades y deficiencias de las organizaciones contendientes

y se conoce la parte sobre la cual la oposicion tiene control. (Pacheco Coello & Pérez Brito, 2018)

Para completar el estudio de mercado, se aplica una revisién en su mayor parte para conocer el
grado de cumplimiento de los clientes con respecto a la gran o administracion ofrecida o asi para
comprender qué nivel de reconocimiento tendra el articulo o la administracion al acecho, cuando
lo necesite. para poner en marcha otra organizacion, por lo que concuerdo con lo mencionado por

el autor en los parrafos anteriores.

La estructura del estudio de mercado se hace referencia a continuacion:

1. PRODUCTO: El articulo que ofrecera la empresa.

2. Investigacion DE LA DEMANDA: Se debe resolver la division de mercado a la que se

coordina el emprendimiento, el interés actual y proyectado.

3. Examen DE LA OFERTA: La oferta actual y futura se dicta planificando la oposicion en

donde se exhibira el articulo.

4. Examen DE LA DEMANDA NO SATISFECHO: Se debe explorar el mercado decepcionado

gue existe para decidir la posibilidad de la empresa.

5. MARKETING del articulo: Determine los procedimientos de negociacion del articulo.
(Pacheco Coello & Pérez Brito, 2018)

1.2.8.2 Estudio técnico

El examen especializado es principal en un proyecto de especulacion, ya que es en este donde se
contempla el area y tamafio ideal de las oficinas; mostrando asi todos los elementos que inciden
en la mejora del emprendimiento, entre los que se encuentran los especialistas que inciden en la
adquisicion de aparatos y equipos, asi como la circunstancia del aseguramiento de estos, las
diversas estrategias para decidir el tamafo de la planta, También se inspeccionan las técnicas para
su area, y las estrategias de apropiacion y, finalmente, las medidas de creacion que pueden

funcionar para el proyecto de emprendimiento. (Echeverria Ruiz, 2017)
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El examen especializado investigara en detalle el area, tamafo 6ptico del marco para completar
los ejercicios de creacidn y promocion, entre otros, por lo que estoy en total acuerdo con el autor

del parrafo anterior.

Los examenes especializados se centran en:

1. UBICACION ldeal: determina el area geografica ideal para el negocio.

2. TAMANO de la empresa: Determina el limite maximo de creacion de la empresa.

3. INGENIERIA Venture: Determina los ciclos necesarios para crear el articulo o la

administracion.

4. DISPOSICION: Realiza la dispersion real de la organizacion.

5. REQUISITO Activo: Establecer las necesidades patrimoniales que se requieren en el negocio

para su actividad. (Echeverria Ruiz, 2017)

1.2.8.3 Estudio administrativo

(Echeverria Ruiz, 2017) caracteriza la investigacion regulatoria, es la estructura autorizada que

respondera por el emprendimiento tanto en la etapa de ejecucién como en la etapa de actividad.

Para la etapa de ejecucidn, es importante planificar una estructura autorizada dentro de la
organizacion gue le permita abordar el camino hacia el reclutamiento, compras, adquisiciones,

etc.

En el examen reglamentario se crea la estructura autoritaria de la organizacién y de esta manera

se deciden los ejercicios, elementos de los trabajadores que se deben ejecutar.

Para cada empresa es concebible caracterizar la estructura autorizada que mejor se adapte a las
necesidades de su actividad resultante. (Echeverria Ruiz, 2017)

Darse cuenta de esta estructura es basico para caracterizar las necesidades de un cuerpo docente
calificado para los ejecutivos y, posteriormente, calibrar con mayor precision los gastos indirectos

del trabajo.
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Sera concebible caracterizar las necesidades de la fuerza de trabajo, los prerrequisitos de los
clientes con el objetivo de que la organizacién se ocupe del transporte mas razonable en la

estructura jerarquica de la organizacion.

La investigacion jerarquica y autorizada de la tarea piensa en la organizacion y uso de una
estructura autorizada para la organizacion o negocio, costos de empresa y actividad en la
asociacion, examen legal, angulos comerciales, perspectivas especializadas, puntos de vista
laborales, &ngulos de carga y contratacion, por lo que concuerdo con la autora de los parrafos

anteriores.

La investigacion autorizada consiste en decidir cdmo se debe cuidar todo lo que se identifica con
el territorio regulador de la empresa y establecer el rubro esencial bajo el cual trabajara la
organizacion. (Echeverria Ruiz, 2017)

Los enfoques del examen de gestion son:

1. GRAFICO ORGANICO: Decide los niveles progresivos que necesita el negocio, relegando

puestos y capacidades al personal.

2. DIRECCION Clave: Aqui se configura la mision, vision, objetivos, procedimientos,

cualidades y estrategias de conjuncién en el lugar de trabajo.

3. MAPA clave: Una vez aplicada la orientacion esencial del negocio, se configuran los puntos

de vista de examen mediante la disposicion del Balance Scorecard. (Echeverria Ruiz, 2017)

1.2.8.4 Estudio econdmico-financiero

La investigacién monetaria y financiera de un emprendimiento alude a diversas ideas, no obstante,
es un ciclo que busca obtener las mejores optativas utilizando modelos todo incluido; es decir, la
evaluacion que sugiere designar un incentivo especifico para una empresa. Al final del dia, esta
relacionado con el contraste de los flujos positivos (pago) con los flujos negativos (costos)
producidos por la tarea a lo largo de su vida Util, idealmente para dispensar activos monetarios.
(Echeverria Ruiz, 2017)

Todo lo anterior sirve para decidirse por opciones importantes: la eleccion de la empresa, la
eleccion del financiamiento, en consecuencia, estoy de acuerdo con lo mencionado por la autora

anteriormente.
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El examen monetario es la garantia de todos los gastos, al igual que la empresa subyacente que
sera causada. Este es el lugar donde buscamos decidir la suma total que se requerira para que la

tarea se complete sin problemas. (Echeverria Ruiz, 2017)

Lo que se diseccionara en esta investigacion es:

1. INVERSION. Absoluta del emprendimiento, que sugiere decidir los dos tipos de
emprendimientos que debe tener cada negocio continuo: interés en recursos de largo alcance

(recursos fijos) y especulacion momentanea (capital de trabajo).

2. FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION TOTAL. Se debe resolver el financiamiento mas
adecuado para el negocio, de ahi que sea importante examinar qué tasa se prescribe para

financiarse con el marco monetario y qué tasa con capital propio.

3. Propo6sito DEL EQUILIBRIO, debe calcular donde el salario es equivalente a sumar los

costos, es decir, dénde el beneficio es cero. (Echeverria Ruiz, 2017)

1.2.8.5 Evaluacion del proyecto

Segun (Echeverria Ruiz, 2017) esta etapa se compromete a introducir reglas de evaluacion
monetaria que dependan de las especulaciones, los gastos y el pago de una propuesta de riesgo
dispersa a largo plazo, para formar indicadores que se completen como una razén constante, firme

y sélida para la dinamica, en concordancia con lo que menciona la autora a continuacion.

La evaluacion monetaria desglosa explicitamente la especulacion, los gastos y la paga producidos
en la ejecucion del emprendimiento. “Esto propone retratar las estrategias de valoracion actuales
que consideran la estimacion del efectivo en el largo plazo, por ejemplo, el ritmo interno de
retorno y el patrimonio neto presente, esta etapa permite elegir la ejecucion del emprendimiento”.

(Echeverria Ruiz, 2017)

Es importante crear una evaluacion financiera del emprendimiento donde pueda ver y verificar si

la tarea es fiscalmente plausible mediante el célculo de algunos registros, por ejemplo:

1. TASA INTERNA DE RETORNO (TIR): permite conocer la ganancia por el efectivo o la

productividad obtenida en el emprendimiento aplicado en el emprendimiento
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2. VALOR CORRIENTE NETO (VAN): permite conocer las rentas futuras que se inician con

la especulacion del emprendimiento.

3. PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION (PRI): También en esta etapa se

determina el PRI, lo que significa decidir el periodo de recuperacion del emprendimiento.

4. COSTO / BENEFICIO: La ventaja / costo implica que, por cada dolar de especulacion, qué
monto es la devolucion o ejecucion. (Echeverria Ruiz, 2017)

1.2.9 Punto de equilibrio

Segun (Keller, 2019) “recuperar el punto de inversion inicial (también llamado detener) es un
término comercial que alude a la marca de movimiento donde el pago se acerca a los costos; es
decir, al lugar de la accion donde no hay aumento ni disminucién”.

1.2.10 Que es una empresa

Segun (Encolombia, 2019) “la organizacion es la unidad social financiera donde se componen el
capital, el trabajo y el directorio para hacer una creacion socialmente (til, segin los
requerimientos del beneficio de todos. Los componentes importantes para dar forma a una
organizacion son; capital, trabajo y activos materiales”.

1.2.11 Clasificacion de las empresas

Segun (Riquelme, 2020) las organizaciones se clasifican de la siguiente manera:

Clasificadas por el nUmero de colaboradores:

o Empresa diminuta: se llama asi porque solo tiene entre 1y 4 colaboradores.
o Empresa pequenia: este tipo de organizaciones consta entre 5 y 49 colaboradores.
o Empresa media: ésta ya es una organizacion un poco mas grande por lo que ocupa entre

50y 199 colaboradores.

o Empresa grande: ésta ya es una empresa gigante que tiene de 200 colaboradores en

adelante.
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Empresas de actividad econémica:

o Primarias o Extractivas: Son aquellas que dan material crudo a diferentes negocios, por

ejemplo, pesca, horticultura, persecucion (caza), mal uso de bosques y canteras (explotacion), etc.
o Secundarias o Manufactureras: Estan ocupados con la creacién de productos, a través
del cambio de materiales crudos a través de medidas de ensamblaje, por ejemplo, energia, agua,

fabricacion, etc.

o Terciarias o Comerciales: Aquellos que se dedican a comprar y ofertar articulos

terminados, como almacenes, librerias, droguerias (farmacias), supermercados, etc.

o Financieras: Son los expertos en el marco monetario que avanzan hacia las personas y

las asociaciones. Ejemplos de estos son los bancos.

o Las compafilas de Servicio: Estdn comprometidos con la organizacion de

administraciones no materiales, como transporte, limpieza, etc.

Empresas por constitucién de patrimonio:

o Puablicas: Instituciones Gubernamentales, Instituciones Autdnomas, Municipios.

o Privadas: Aquellos que se dedican a la creacion de mercancias y / o administraciones en

busca de beneficio, y su capital esta compuesto por compromisos de particulares.

o Empresas Mixtas: En el que existe un esfuerzo coordinado entre el Estado y el area

privada, actuando en conjunto en la ordenacion de su capital.

Empresas de Gestion:

o Independientes: aquellos que son supervisados por sus colaboradores, es decir, son los

que se destacan por las decisiones que influyen en la organizacion.
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o Sociedades Anonimas: en las que las decisiones las toman las personas que se encuentran
en los niveles mas significativos de la organizacion, concentrando la autoridad sobre los activos

de la organizacion.

o Empresas descentralizadas: donde la autoridad se difunde en la construccion gerencial,
a través del ciclo de designacion, por personas que involucran varios niveles en el orden de

autoridad.

o Hetero-gestionadas: aquellas en los que las elecciones las hacen los individuos fuera de

los ejercicios de una interaccion de creacion.

1.2.12 Qué es el comercio

Segun (Arias, 2019) “el comercio es el intercambio de mercancias y empresas entre diferentes
reuniones a cambio de diversos productos y empresas de valor equivalente, o a cambio de dinero
en efectivo. La fabricacion de efectivo como aparato para el comercio ha funcionado
extraordinariamente en el intercambio, lo que facilita que una de las reuniones entregue dinero en
efectivo a cambio, en lugar de diferentes mercancias o administraciones, como en el caso de la

negociacion”.

1.2.13 Qué es una empresa comercializadora de repuestos

Una empresa comercializadora de repuestos es una organizacién que se dedica a la compra y
venta de repuestos sean estos: mecanicos o electrénicos; los cuales también pueden ser reparables

o0 consumibles, esta empresa realiza actividades econdmicas netamente comerciales, ya que no se

van a realizar actividades de produccion.
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1.3 Marco conceptual

1.3.1 Qué es comercializacion
Segun (Caurin, 2018) dice que promocionar consiste en poner a disposicion de compra un articulo
0 administracion, dandole las condiciones fundamentales de negocio para su negociacion y

déandole los canales de difusion que le permitan llegar al tltimo abierto.

La publicidad implica que se deben incorporar todas las estrategias y activos esenciales para poner

una administracion decente o disponible para ser comprada.

1.3.2 Qué es empresa

Segun (Galan, 2019) una organizacion es una asociacion de individuos y activos que intentan
lograr una ventaja monetaria con el avance de una accion especifica. Esta unidad lucrativa puede
tener un individuo solitario y debe buscar beneficio y lograr una progresion de objetivos

establecidos en su preparacién.

Una organizacion es un elemento que hace ejercicios de creacion o impulso y que tiene derechos

y compromisos, asi como produce productividad y beneficios en los tiempos de actividad.

1.3.3  Qué es factibilidad

Segun (Alegsa, 2018) factibilidad alude a la accesibilidad de los activos importantes para realizar

las metas u objetivos expresados. En su mayor parte, la viabilidad se resuelve en una tarea.

La alcanzabilidad son todas las fuentes de informacion y los materiales que se requieren para que

una tarea se realice de manera competente.

1.3.4  Qué es proyecto

Segun (Estrada, 2019) representado de manera global, un proyecto es la busqueda de una
respuesta inteligente para la metodologia del tema que apunta a explicar, entre muchas, una

necesidad humana.

Proyecto es atender una necesidad o problema que esta disponible en un puablico en general,

nacion, localidad o ciudad.
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1.3.5 Qué es repuesto
Segun (Motorgiga, 2017) un repuesto es la pieza o piezas de un vehiculo que se espera que
sustituya a otra que tenga una capacidad comparable, elimine una deformidad o averia, 0 mejore

la ejecucién. Con todo, el término se toma como una palabra equivalente para sustitucion.

Repuesto es una parte ausente o dafiada de un vehiculo que debe ser reemplazada.

22



CAPITULO II

2 MARCO METODOLOGICO

2.1 Enfoque de investigacion

Cualitativo

Se empleara el analisis cualitativo para describir, evaluar e identificar los elementos necesarios
para determinar la factibilidad de la puesta en marcha de la empresa comercializadora de
repuestos automotrices en la ciudad de Riobamba.

2.2 Nivel de investigacion

Exploratorio

Se utiliza para considerar una dificultad que no esta claramente caracterizada, por lo que se

completa para que sea mas probable obtenerla, pero sin dar resultados indiscutibles.

Descriptivo

Este trabajo intenta retratar la coyuntura actual de la comercializacién de autopartes en el barrio
"La Primavera" de la ciudad de Riobamba, que es una accion empresarial que se viene realizando
desde hace bastante tiempo y tal y como es a partir de ahora, expandiéndose con poder, afirmando
que es un negocio que es muy bien acogido por los clientes 0 mas todo enteramente productivo.
2.3 Disefio de la investigacion

No experimental

Se aplica debido a que el trabajo de investigacion no se lo va a llevar a cabo en un laboratorio

quimico, sino va a ser de campo.

Transversal

El levantamiento de datos se lo realizara en una sola ocasion mediante la realizacion de encuestas.
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Segun manipulacion de la variable dependiente

Creacion de una empresa comercializadora de repuestos automotrices en la ciudad de Riobamba

Segun manipulacion de la variable independiente

Proyecto de Factibilidad

2.4 Tipo de estudio-investigacion

Documental

Porque se va a plasmar documentos, encuestas, y se desarrollara el diagnostico situacional durante

el desarrollo de la tarea investigativa.

De campo

El proceso de investigacion se llevara a cabo en barrio “La Primavera” de la ciudad de Riobamba.

Bibliografico

Se emplearan distintas fuentes bibliogréficas para ampliar los conocimientos acerca de proyectos

de investigacion.

2.5 Poblacién, planificacion, seleccion y calculo del tamafio de la muestra

2.5.1 Poblacion

Para calcular la muestra se tom6 en cuenta la poblacion de 164.009 que conforman la PEA total
de la provincia de Chimborazo, considerando que nuestra poblacion objetivo son las personas
econdmicamente activa (PEA) a partir de los 18 afios a hasta los 65 afios, sean hombres 0 mujeres
de clase adquisitiva media en adelante, nuestra poblacion objeto de estudio PEA esté detallada en
la lustracion 2, de la cual la ciudad de Riobamba representa el 46,4% del total de la PEA de la

provincia de Chimborazo que son 76.113 habitantes.
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Poblacion Econdmicamente Activa de 5 afios y mas de edad, por sectores economicos,

. i
segun cantones ’

Cantones Total Sector Sector Sector No Trabajador
Niimero o, | primario | secundario | terciario | especificado nuevo

Provincia 164.009 | 100,0 82.577 21.644 52.885 6.329 574
Riobamba 76.113 | 46,4 20.444 11.989 38.599 4.684 397
Alausi 16.503 | 10,1 12.934 833 2.440 269 27
Colta 20862 | 12,7 16.669 726 3.223 221 23
Chambo 4531 2.8 2.635 852 913 128 3
Chunchi 3970 2, 2422 496 896 149 7
Guamote 15819 9.6 13.594 586 1.355 232 52
Guano 16.256 | 9.9 7.707 4875 3.299 333 42
Pallatanga 4140 2, 2.962 318 735 116 9
Penipe 2533 1.5 1.777 237 479 36 4
Cumanda 3282 2, 1.433 732 946 161 10
Porcentaje por
Sectores econdmicos 100,0 50,3 13,2 32.2 3.9 0.3
Del total provincial

Figura 2.5-1 PEA cantén Riobamba

Fuente: Cicad
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

2.5.2 Planificacion

Para llevar a cabo el calculo del tamafio de la muestra se utiliza la férmula de poblaciones finitas,

ya que si se conoce cual es la poblacidn objeto de estudio.

Ecuacion 2.5-1 Poblaciones finitas

Zlpg N

ﬂ=
E*(N-1)+Z'pgq

Fuente: Google
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

El significado de los términos es:

n= Tamafio de la muestra

Z = Margen de confiabilidad, 95% constante 1,96
p = Probabilidad de que el evento ocurra 46,4%

g = Probabilidad de que el evento no ocurra 53,6%
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E = Error de estimacion o error muestral 0,05
N = Poblacién o universo de estudio 76.113

N-1 = Factor de correccion.

2.5.3 Seleccion

Para calcular nuestra poblacion objeto de estudio se seleccion6 la poblacion econémicamente
activa (PEA) de la ciudad de Riobamba, es decir el 46,4% del total de la poblacion
econdmicamente activa de la provincia de Chimborazo que vienen a ser 76.113.

2.5.4 Calculo del tamafio de la muestra

B Z?pgN
T E2(N-1)+Z2pq

n

_ (1,96)2(0,464)(0,536)(76.113)
1= 0,052 (76113 — 1) + (1,96)2(0,464)(0,536)

_72.719,98037
"= 7912354213

n = 380
Se debe aplicar 380 encuestas para saber qué rango de aceptacion tendra la puesta en marcha de
la empresa comercializadora de repuestos automotrices en el barrio la primavera de la ciudad de

Riobamba.

2.6 Métodos, técnicas e instrumentos de investigacion

2.6.1 Meétodo

El método empleado para el calculo del tamafio de la muestra es el de poblaciones finitas, ya que

se tiene conocimiento de la poblacion a la que se va a aplicar la encuesta.
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2.6.2 Técnicas

2.6.2.1 Encuesta

La encuesta se aplicard a los clientes de las mecénicas automotrices que hacen arreglar sus
vehiculos en dichas mecénicas en el barrio la primavera de la ciudad de Riobamba, una vez

determinada la informacion, se analizaré la misma para luego proceder a tabularla e interpretarla.

2.6.3 Instrumentos

2.6.3.1 Cuestionario

En el cuestionario se deben afiadir preguntas abiertas y cerradas, dependiendo del tipo de
investigacion que se vaya a aplicar, pero en general se suele utilizar el cuestionario con preguntas

cerradas para no desviar la verdadera intencion por la cual se lo realiza.
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CAPITULO 111
3 MARCO DE RESULTADOS Y DISCUSION DE LOS RESULTADOS

3.1 Andlisis e interpretacion de los resultados

1. ¢Su vehiculo es nuevo o usado?

Numero de participantes: 380

106 (28%): Nuevo

274 (72%): Usado

Condicién del Vehiculo

= Usado = Nuevo

Grafico 3.1-1 Condicién del vehiculo

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

Analisis

Segun los datos obtenidos de la encuesta realizada a los habitantes que pertenecen a la poblacion
econdmicamente activa de 18-65 afos del barrio la primavera que poseen vehiculo, de ellos: el
72% poseen vehiculo usado por lo que tendrian que hacer mantenimiento cada cierto tiempo y
por lo tanto acudirian a comprar los repuestos a nuestra empresa, el otro 28% poseen vehiculo

nuevo, los cuales no necesitarian ningun tipo de mantenimiento en un lapso de unos 5 afios.
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2. ¢De qué marca es su vehiculo?

Numero de participantes: 380

198 (52%): Chevrolet 46 (12%): Mazda

11 (3%): Nissan 30 (8%): Toyota

19 (5%): Kia 23 (6%): Hyundai

53 (14%): Ford

Marca del Vehiculo

Hyundai
Ford
Kia
Toyota
Nissan
Mazda

Chevrolet

o

50 100 150 200 250

m Marca del Vehiculo
Grafico 3.1-2 Marca del vehiculo

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

Analisis

Segun los datos recogidos de las encuestas la marca de carro mas usada con 198 de 380 personas
encuestadas es la Chevrolet, seguido del Ford con 53 personas, Mazda con 46, Toyota con 30 y
Hyundai con 23, las demé&s marcas se usan en menor cantidad, por lo que nuestra empresa se va
a centrar en tener mayor cantidad de repuestos de las marcas mas usadas y menor cantidad de las

marcas menos usadas.
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3. ¢Compra usted repuestos para su vehiculo?

Numero de participantes: 380

323 (85%): Si

57 (15%): No

Desicion de compra

= Si =No

Graéfico 3.1-3 Decisién de compra

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

Analisis

De acuerdo con los resultados obtenidos de las encuestas nos muestran que el 85% de los duefios
de los vehiculos encuestados, adquieren los repuestos ellos mismos, mientras que el 15% dice que
mandan a otras personas a comprar los repuestos para arreglar sus vehiculos, esto es un punto a
favor de la empresa ya que, los propios duefios al momento de adquirir los repuestos van a querer
los originales ya que son de alta calidad y méas duraderos, por otro lado las terceras personas que

compran los repuestos van a comprar los alternos porque son més baratos.
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4. ¢En qué lugar adquiere usted los repuestos para su vehiculo?

Numero de participantes: 380

34 (9%): Tecnirepuestos Carolina 23 (6%): Avicar

144 (38%): Chevrolet 57 (15%): \Vallejos motor

122 (32%): Mansuera

Competencia

Vallejos Motor
Avicar
Mansuera

Tecnirepuestos Carolina

Chevrolet

o

20 40 60 80 100 120 140 160

m Competencia

Grafico 3.1-4 Competencia

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

Analisis

Dados los resultados de las encuestas nos dicen que 144 de los 380 encuestados adquieren los
repuestos para sus vehiculos en el establecimiento de la Chevrolet, otros 122 de los 380
encuestados los adquieren en el almacén de repuestos Mansuera, otros 57 de los 380 encuestados
los adquiere en el tecnicentro Vallejos Motor, el resto: 34 en Tecnirepuestos Carolina y 23
adquieren en Avicar, por lo que los tres primeros centros de comercializacion de repuestos
vehiculares antes mencionados serian mis principales competencias, los demas centros no serian

rivales fuertes.
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5. ¢Al momento de adquirir los repuestos usted prefiere?

Numero de participantes: 380

266 (70%): Originales

114 (30%): Alternos

Tipo de Repuesto

= Originales = Alternos

Gréfico 3.1-5 Tipo de repuesto
Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

Analisis

De acuerdo a los resultados obtenidos en las encuestas el 70% de los encuestados prefiere comprar
repuestos originales para sus vehiculos y el otro 30% prefiere los alternos, por lo tanto, nuestra
empresa adquirird mas repuestos originales y los alternos también habré en stock, pero en menor
cantidad.
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6. ¢De qué afo es su vehiculo?

Numero de participantes: 380

110 (29%): 1970-1990 57 (15%): 2000-2005

46 (12%): 2006-2010 137 (36%): 2011-2015

30 (8%): 2016-2021

Afo del Vehiculo

2016-2021
2011-2015
2006-2010
2000-2005
1970-1990
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Grafico 3.1-6 Afio del vehiculo

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

Analisis

Mediante los resultados obtenidos de las encuestas se determina que la empresa debe tener en
stock repuestos para los vehiculos desde el afio 1970 en adelante hasta los mas modernos, ya que
las respuestas de los encuestados en porcentajes estdn muy parejas, también se adquirira repuestos
de afios anteriores a los mencionados pero en menor cantidad, porque queremos ser una empresa
de alta calidad en el servicio al cliente y no queremos que nos falte mercaderia a la hora que el

cliente quiera adquirir un repuesto de afios anteriores a los ya mencionados.



7. ¢Queé tipo de vehiculo posee?

Numero de participantes: 380

224 (59%): Automovil 114 (30%): Camioneta

23 (6%): Furgoneta 15 (4%): Deportivo

4 (1%): Camion

Tipo de Vehiculo

Furgoneta
Automovil I
Deportivo
Camioneta I
Camiéon m
0 50 100 150 200 250

m Tipo de Vehiculo

Gréfico 3.1-7 Tipo de vehiculo

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

Analisis

En concordancia con los resultados obtenidos en las encuestas se determina que 224 personas de
los encuestados poseen automovil, 114 personas poseen camioneta y el resto de los encuestados
poseen otro tipo de vehiculos, por lo que, se adquirira en mayor cantidad los repuestos para

automdviles y camionetas y en menor cantidad los repuestos para los demas tipos de vehiculos.
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8. ¢Qué tipo de combustible usa su vehiculo?

Numero de participantes: 380

72 (19%): Diésel

308 (81%): Gasolina

Tipo de Combustible

= Diésel = Gasolina

Grafico 3.1-8 Tipo de combustible

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

Analisis

Segun los resultados obtenidos en las encuestas, el 81% de los encuestados posee vehiculo a
gasolina y el otro 19% poseen vehiculo a diésel, por lo tanto, se comercializaran repuestos en

mayor cantidad de los vehiculos a gasolina 'y en menor cantidad de los vehiculos a diésel.
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9. ¢Conoce usted una empresa en el barrio La Primavera que comercialice una gama

completa de repuestos y a precios accesibles?

Numero de participantes: 380

53 (14%): Si

327 (86%): No

Competencia en el Sector

= Si =No

Gréfico 3.1-9 Empresas similares en el sector

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

Analisis
De acuerdo con los resultados obtenidos en las encuestas el 86% de los encuestados no conoce
una empresa cercana en el barrio la primavera que comercialice repuestos automotrices, el otro

14% dice que, si conoce una empresa en el sector que comercializa repuestos automotrices, por

lo tanto, nuestra empresa seré la principal comercializadora de autopartes en el sector.
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10. ¢Le gustaria que en el barrio La Primavera hubiera una empresa que comercialice una

gama completa de repuestos para vehiculos y a precios cdmodos?

Numero de participantes: 380

372 (98%): Si

8 (2%): No
Aceptacion de la Empresa
2%
= Si = No
Grafico 3.1-10 Aceptacion de la empresa
Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020
Andlisis

Mediante los resultados obtenidos en las encuestas se determina que, al 98% de los encuestados
les gustaria que hubiese en el barrio la primavera una empresa que comercialice una alta gama de
repuestos vehiculares y a precios accesibles, mientras que al 2% no les gustaria que hubiese una
empresa comercializadora de autopartes en el barrio, por lo tanto, nuestra empresa si tendra alta

acogida de los habitantes del barrio que poseen vehiculos.
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11. ;Dbnde le gustaria que se ubique la empresa comercializadora de repuestos

automotrices?

Numero de participantes: 380

118 (31%): En una mecanica

49 (13%): En el centro del barrio

213 (56%): En la via principal

Ubicacion de la Empresa

En la Via Principal [ .
En el Centro del Barrio | NRNRNEE
En una Mecanica [INNNENEGG

0 50 100 150 200 250
m Ubicacion de la Empresa

Gréfico 3.1-11 Ubicacion de la empresa

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

Analisis

Segun los resultados obtenidos en las encuestas 213 de los encuestados pidi6é que la empresa se
situara en la via principal del barrio la primavera, 118 dijo que quiere que se sitlie en una mecanica
y 49 pidieron que se sitle en el centro del barrio, por lo tanto, la empresa sera ubicada en la via

principal del barrio a pedido de la mayoria de los encuestados.
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12. ;Compraria los repuestos para su vehiculo en mi empresa ubicada en el barrio La

Primavera de la ciudad de Riobamba?

Numero de participantes: 380

369 (97%): Si

11 (3%): No

Aceptacion de Compras

3%

= Si = No

Grafico 3.1-12 Aceptacion de comprar repuestos en la empresa

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

Analisis
Mediante los resultados obtenidos en las encuestas se determina que, el 97% de los encuestados
si comprarian los repuestos para sus vehiculos en nuestra empresa y solo el 3% dijo que no

compraria en nuestra empresa, por lo tanto, en base a la acogida que tiene nuestro proyecto, si
sera rentable poner en marcha la empresa en el barrio la primavera de la ciudad de Riobamba.
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3.2 Discusion de los resultados

En la investigacidn presente se desarrollo la siguiente idea a defender.

El estudio de factibilidad aportard informacién necesaria para la creacion de la empresa
AUTOREPUESTOS ALEN S. A. en la ciudad de Riobamba.

La investigacion de campo aplicado en el sector el barrio la primavera de la ciudad de Riobamba,
provincia de Chimborazo, ayud6 a defender la idea planteada inicialmente.

Se comprob6 que, en el sector el barrio la primavera de la ciudad de Riobamba, no existen
empresas que comercialicen autopartes de vehiculos, ademas de la falta de preparacién en el area
comercial por parte de los duefios de las mecanicas de alrededor.

Una vez analizado los resultados, se puede determinar la existencia de una demanda insatisfecha,
la cual apoyara y posiblemente dara viabilidad a la presente investigacion, cabe mencionar, que
un estudio de factibilidad calcula el riesgo que tomara el inversionista al implementar su proyecto,
dicho estudio lo plantearemos a continuacion, el cual posee los elementos de juicio econémico-
financiero, técnico, administrativo y de mercado necesarios para la justificacion de la aceptacion

o el rechazo del proyecto.

3.3 Estudio econémico-financiero

La empresa ALEN realiza el estudio econdmico-financiero para conocer el monto de inversion
inicial con el que debe contar para iniciar sus actividades de acuerdo al giro del negocio, también
para conocer las ventas proyectadas que tendrd en los préximos cinco afios de su inicio de
actividades, asi como sus estados financieros para analizar cuando retornara la inversion realizada

en la empresa.

3.3.1 Inversion

Las inversiones que la empresa ALEN realizard seran en activos fijos para el comienzo de las

actividades comerciales de la empresa y que se van a usar para el giro del negocio.
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Tabla 3.3-1 Inversion inicial

INVERSIONES INICIO ACTIVIDAD
ACTIVO NO CORRIENTE (A)
TERRENO 70.000,00
MUEBLES Y ENSERES 2.000,00
EQUIPOS DE COMPUTO 1.500,00
EDIFICIOS 40.000,00
VEHICULOS 15.000,00
EQUIPO DE OFICINA 800,00
TOTAL, NO CORRIENTE 129.300,00

ACTIVO CORRIENTE (B)

Existencias iniciales

Tesoreria (Caja Bancos) 10.000,00
TOTAL, CORRIENTE 10.000,00
TOTAL, INVERSION (A + B) 139.300,00

Fuente: Hoja de Excel
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

3.3.2 Financiacion

La empresa hara un préstamo por $4.300 en la Cooperativa de Ahorro y Crédito Riobamba Ltda.
A un plazo de 3 afios con una tasa de interés del 11% anual, el monto del préstamo sera usado

para la adquisicién de los activos para comenzar las actividades de la empresa.

Tabla 3.3-2 Financiacién

3 INICIO
FINANCIACION
ACTIVIDAD [
RECURSOS PROPIOS 135.000,00
PRESTAMOS 4.300,00
o Tipo de interés 11%
Condiciones _

Afios 3

TOTAL FINANCIACION 139.300,00

Fuente: Hoja de Excel
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020
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Tabla 3.3-3 Tabla de amortizacién del préstamo

Nimero de Cuota | CUOTA A PAGAR | INTERES | CAPITAL AMORTIZADO | CAPITAL VIVO
0 $4.300,00
1 $ 140,78 $ 39,42 $ 101,36 $4.198,64
2 $ 140,78 $ 38,49 $ 102,29 $4.096,35
3 $ 140,78 $ 37,55 $ 103,23 $3.993,12
4 $ 140,78 $ 36,60 $104,17 $3.888,95
5 $ 140,78 $ 35,65 $ 105,13 $3.783,82
6 $ 140,78 $ 34,69 $ 106,09 $3.677,73
7 $ 140,78 $33,71 $ 107,06 $3.570,67
8 $ 140,78 $32,73 $ 108,05 $3.462,62
9 $ 140,78 $31,74 $ 109,04 $ 3.353,59
10 $ 140,78 $30,74 $ 110,04 $3.243,55
11 $ 140,78 $29,73 $111,04 $3.132,51
12 $ 140,78 $28,71 $ 112,06 $3.020,45
13 $ 140,78 $ 27,69 $ 113,09 $2.907,36
14 $ 140,78 $ 26,65 $114,13 $2.793,23
15 $ 140,78 $ 25,60 $ 115,17 $2.678,06
16 $ 140,78 $ 24,55 $ 116,23 $2.561,83
17 $ 140,78 $ 23,48 $117,29 $2.444,54
18 $ 140,78 $22,41 $ 118,37 $2.326,17
19 $ 140,78 $21,32 $ 119,45 $2.206,72
20 $ 140,78 $ 20,23 $ 120,55 $2.086,17
21 $ 140,78 $19,12 $ 121,65 $1.964,52
22 $ 140,78 $18,01 $122,77 $1.841,75
23 $ 140,78 $ 16,88 $123,89 $1.717,85
24 $ 140,78 $ 15,75 $ 125,03 $1.592,82
25 $ 140,78 $ 14,60 $126,18 $ 1.466,65
26 $ 140,78 $13,44 $127,33 $1.339,32
27 $ 140,78 $12,28 $ 128,50 $1.210,82
28 $ 140,78 $11,10 $ 129,68 $1.081,14
29 $ 140,78 $9091 $ 130,87 $ 950,27
30 $ 140,78 $8,71 $ 132,07 $818,21
31 $ 140,78 $7,50 $ 133,28 $ 684,93
32 $ 140,78 $6,28 $ 134,50 $ 550,43
33 $ 140,78 $5,05 $ 135,73 $ 414,70
34 $ 140,78 $3,80 $ 136,98 $ 277,73
35 $ 140,78 $2,55 $ 138,23 $ 139,50
36 $ 140,78 $1,28 $ 139,50 $0,00

Fuente: Hoja de Excel
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020
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3.3.3 Gastos

En los gastos que incurrird la empresa para el desarrollo de sus actividades sera en: sueldos y

salarios, servicios basicos, entre otros gastos necesarios.

Los sueldos de los colaboradores se pagaran de acuerdo con la tabla sectorial y se arma la némina

de acuerdo con el personal mencionado en el organigrama estructural de la empresa.

Tabla 3.3-4 Gasto sueldos

N° CARGO SALARIO APORTE PATRONAL 11,15% X111 SUELDO XIV SUELDO | TOTAL
1 | Presidente $2.000,00 223,00 166,67 33,33 | 2.423,00
2 | Gerente $ 1.500,00 167,25 125,00 33,33 | 1.825,58
3 | Secretaria $ 410 45,72 34,17 33,33 523,22
5 | Jefe de Marketing $ 415 46,27 34,58 33,33 529,19
6 | Jefe Administrativo $ 420 46,83 35,00 33,33 535,16
7 | Jefe Financiero $420 46,83 35,00 33,33 535,16
8 | Vendedor/a $ 400 44,60 33,33 33,33 511,27
9 | Bodeguero $ 400 44,60 33,33 33,33 511,27

10| TOTAL $5.965,00 665,10 497,08 266,67 | 7.393,85

Fuente: Hoja de Excel
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020
El abogado cobra por honorarios
Tabla 3.3-5 Honorarios del abogado
N° DIAS TOTAL HORAS VALOR X
N° CARGO TRABAJADOS HORAS DIARIAS TRAB. HORA HONORARIOS
1 | Abogado 40| $ 36,68 $1.467,13

Fuente: Hoja de Excel
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

Tabla 3.3-6 Total salarios a pagar

TOTAL A PAGAR X SALARIOS

$8.860,98

Fuente: Hoja de Excel
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

En los gastos de ventas la empresa incurrird en gastos de publicidad y propaganda, el cual tendra

un costo de $250 mensuales y tendra un incremento de un 5% anual.
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Tabla 3.3-7 Gasto de ventas

Descripcion Mensual Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5 TOTAL
Publicidad $ 250,00 | $ 3.00000 |$ 315000 | $ 330750 |$ 347288 | $ 3.64652 | $16.576,89
Fuente: Hoja de Excel
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020
Tabla 3.3-8 Gastos administrativos
GASTOS ADMINISTRATIVOS Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Electricidad 50,00 600,00 609,00 618,14 627,41 636,82
Teléfono 25,00 300,00 304,50| 309,07| 313,70| 31841
Internet 27,00 324,00 328,86| 333,79| 33880| 343,88
Insumos y Suministros 40,00 480,00 487,20 494,51 501,93 509,45
Agua Potable 25,00 300,00 304,550| 309,07| 313,70| 31841
Seguros 50,00 600,00 609,00| 61814| 627,41| 636,82
Permiso de funcionamiento 50,00 600,00 609,00 618,14 627,41 636,82
Publicidad 250,00 3.000,00 | 3.045,00 | 3.090,68 | 3.137,04 | 3.184,09
Subida media anual en % 1,50%
TOTAL GASTOS ADMIN. 6.204,00 | 6.297,06 | 6.391,52 | 6.487,39 | 6.584,70

Fuente: Hoja de Excel
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

3.3.4 Inventario de productos

Para comenzar nuestra actividad comercial se determin6 que se debe iniciar con el siguiente

inventario, una de las partes mas importantes donde este sera almacenado en bodega y receptado

por la persona encargada.

Para iniciar las actividades comerciales de la empresa se adquirirdn Unicamente repuestos en

marca Chevrolet ya que, esta marca fue la mas solicitada por los encuestados.

Tabla 3.3-9 Inventario de productos

Item Descripcion Cantidad Precio TOTAL
1 | Juego de Pistones y Rines 31 $ 98,00 $ 294,00
2 | Juego de Rines Estandar 41$%$ 20,00 $ 80,00
3 | Chapa Biela Estandar/0.25+ 6| $ 12,00 $ 72,00
4 | Chapa Bancada Estandar/0.25+ 6| % 22,00 $ 132,00
5 | Juego Media Luna Cigtiefial 5| $ 12,00 $ 60,00
6 | Filtro Combustible 71% 4,00 $ 28,00
7 | Inyector Combustible 8| $ 22,00 $ 176,00
8 | Bomba Combustible Comp. 6| $ 100,00 $ 600,00
9 | Valvula Presion Combustible 5| $ 18,00 $ 90,00
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10 | Boya Gasolina 5/ % 24,00 $ 120,00
11 | Ruliman Cono 6| $ 30,00 $ 180,00
12 | Rulimanes Diferenciales 6| $ 18,00 $ 108,00
13 | Reten Mando 71% 4,00 $ 28,00
14 | Sincronizadores 1y2, 3y4, -5 8| $ 16,00 $ 128,00
15 | Empaque Caja Cambio 71% 8,00 $ 56,00
16 | Amortiguador Delantero 6| $ 28,00 $ 168,00
17 | Base Amortiguador 10/ $ 850 $ 85,00
18 | Kit Tope Y Caucho Delantero 6|$ 450 $ 27,00
19 | Platillo Superior 9| $ 500 $ 45,00
20 | Platillo Inferior 8% 6,00 $ 48,00
21 | Amortiguador Posterior 6| $ 26,00 $ 156,00
22 | Cauchos Posterior 5/$% 12,00 $ 60,00
23 | Kit Tope Y Caucho Post 6% 6,00 $ 36,00
24 | Bocin Puente Posterior 6% 4,00 $ 24,00
25 | Espirales Posteriores 5% 20,00 $ 100,00
26 | Kit De Embrague 6% 67,00 $ 402,00
27 | Cable De Embrague 5% 10,00 $ 50,00
28 | Canilla De Embrague 4% 12,00 $ 48,00
29 | Cuchareta De Embrague 6| $ 10,00 $ 60,00
30 | Ruliman Embrague 5% 14,00 $ 70,00
31 | Palanca De Cambio 5% 950 $ 4750
32 | Kit Bocines Palanca 6% 4,00 $ 24,00
33 | Base Palanca Cambio 5/$ 7,00 $ 35,00
34 | Perilla Palanca Cambio 5/$ 500 $ 25,00
35 | Varilla De Cambios 5% 10,00 $ 50,00
36 | Guardafangos Delanteros 6% 45,00 $ 270,00
37 | Parachoques Delantero 5| $ 48,00 $ 240,00
38 | Parachoques Posterior 5| $ 40,00 $ 200,00
39 | Faros Delanteros 6% 3500 $ 210,00
40 | Capot Delantero 7! % 160,00 $1.120,00
41 | Bomba De Agua 6| % 16,98 $ 101,88
42 | Base De Motor 12| $ 4,60 $ 55,20
43 | Luz De Parqueo 5% 980 $ 49,00
44 | Buje De Mesa 8% 250 $ 20,00
45 | Puente Posterior 6% 350 $ 21,00
46 | Cable De Acelerador 6|$% 536 $ 32,16
47 | Caucho De Barra 81$ 134 $ 10,72
48 | Deposito De Agua 5| $ 12,00 $ 60,00
49 | Emblema 4% 4,00 $ 16,00
50 | Empaque Tapa Valvula 101 $ 2,00 $ 20,00
51 | TOTAL 307 | $1.066,58 $6.138,46

Fuente: Hoja de Excel
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020
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3.3.5 Costo promedio por repuesto

El costo promedio por cada repuesto se saca dividiendo el nimero total de repuesto a adquirirse

por mes para el valor total de los repuestos, estos costos son mensuales.

Ecuacion 3.3-1 Costo promedio por repuesto
al

T

_ $6.138,46

X 307

x = $19,99

Fuente: Google
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

3.3.6 Costos de venta

La proyeccion de las unidades a adquirir al afio para sacar los costos de ventas se la hizo para el
primer afio de acuerdo con el inventario de productos y para el costo promedio de los repuestos
se hizo de la misma manera, para los demas afios se hizo de acuerdo con la tasa de crecimiento
del parque automotor en el Ecuador que segun (Secretaria de Movilidad, 2020) “el crecimiento
del parque automotor en los Ultimos 10 afios registra un promedio de 7,5% anual”; tanto para las

unidades como para los costos se tomo esta tasa.

Tabla 3.3-10 Costos de venta

COSTOS DE VENTA
Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5

Unidades estimadas al afio 3.684 3.960 4.257 4.577 4.920
Costo Promedio de Repuestos $ 1999|$ 2149|$ 2310 | $ 2483 | $ 26,70
TOTAL, ANUAL $73.643,16 | $85.103,88 | $98.348,17 | $113.653,60 | $131.340,94
PRESUPUESTO DE SUELDOS

Sueldos $8.860,98 | $8.860,98 | $ 8.860,98| $ 8.860,98 | $ 8.860,98
TOTAL, SUELSOS ANUALES $8.860,98 | $8.860,98 | $ 8.860,98| $ 8.860,98 | $ 8.860,98
PRESUPUESTO DE COSTOS FIJOS

Energia Eléctrica $ 60000 $ 60900 % 61814 $ 62741|$ 636,82
Agua $ 30000| $ 30450 $ 30907 % 313,70| $ 31841
Mantenimiento del area de trabajo $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 % 200,00
Depreciaciones $ 70650 $ 70650 % 70650 $ 70650 $ 706,50
TOTAL, COSTOS FIJOS ANUALES $1.806,50 | $1.820,00 | $ 1.833,71| $ 184761 | $ 1.861,73
TOTAL, COSTOS DE ADQUISICION | $84.310,64 | $95.784,86 | $109.042,86 | $124.362,19 | $142.063,65

Fuente: Hoja de Excel
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020
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3.3.7 Precio de venta

El precio de venta se obtiene mediante el Costo Promedio de cada repuesto y se le suma un margen
de rentabilidad del 35%.

Tabla 3.3-11 Precio de venta

Precio de Venta Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
Costo Promedio de Repuestos+35% de $ $ $ $ $
Rentabilidad 26,99 29,01 31,19 33,53 36,04

Fuente: Hoja de Excel
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

3.3.8 Mueblesy enseres

Para que la empresa comience sus actividades correctamente necesitamos conseguir muebles y

enseres, los cuales se detallan a continuacion:

Tabla 3.3-12 Muebles y enseres

Descripcion Cantidad Costo Unitario TOTAL
Escritorio 3% 200,00 $ 600,00
Silla 5/ 8% 45,00 $ 225,00
Archivador 119 100,00 $ 100,00
Perchas 41$ 225,00 $ 900,00
TOTAL 13| $ 570,00 $1.825,00

Fuente: Hoja de Excel
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

3.3.9 Equipo de oficina

Este activo tiene un rol muy importante porque se necesita para realizar los pedidos a proveedores

y para atencion al cliente.

Tabla 3.3-13 Equipo de oficina
Descripcion Cantidad Costo Unitario TOTAL
Teléfonos 21 % 60,00 $ 120,00

Fuente: Hoja de Excel
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020
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3.3.10 Equipo de computo

Al adquirir este activo beneficia al area administrativa para que lleven todo organizado, y todo

guede registrado en el sistema como es la entrada y salida de inventario.

Tabla 3.3-14 Equipo de computo

Descripcion

Cantidad

Costo Unitario

TOTAL

Computadores

3 $

500,00

$1.500,00

Fuente: Hoja de Excel
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

3.3.11 Presupuesto suministros de oficina

Los suministros de oficina son muy importantes para que el &rea administrativa funcione bien.

Tabla 3.3-15 Suministros de oficina

Descripcion Cantidad Costo Unitario TOTAL
Perforadora 21 $ 2,00 $ 4,00
Tijeras 21 $ 1,40 $ 280
Grapadoras 2|3 2,60 $ 520
Sellos 21 % 3,00 $ 6,00
Calculadoras 21 $ 10,00 $ 20,00
TOTAL 10 $ 19,00 $ 38,00

Fuente: Hoja de Excel
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

3.3.12 Depreciaciones

El activo se deteriora a través del tiempo y se debe realizar su respectiva depreciacién asi se

detalla en la siguiente tabla:

Tabla 3.3-16 Depreciaciones

ACTIVO NO CORRIENTE | Cantidad | Valor Valor Total | Vida Util | Depreciacién Anual | Depreciacion Mensual
Equipo de Oficina 2| $ 6000| $ 120,00 5| % 24,00 $ 2,00
Equipo de Computo 3% 500,00 $ 1.500,00 3% 500,00 $ 41,67
Muebles y Enseres 1| $1.825,00| $ 1.825,00 10| $ 182,50 $ 15,21
TOTAL, DEPRECIACION 6| $2.385,00| $  3.445,00 18| $ 706,50 $ 58,88

Fuente: Hoja de Excel

Elaborado por: Gonzalez, E. 2020
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3.3.13 Estado de resultados proyectado

Los estados de resultados presentados por la empresa son proyectados, ya que como no esta

realizando ninguna actividad todavia, no posee valores reales.

Tabla 3.3-17 Estado de resultados

ESTADO DE RESULTADOS
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5

Ventas $99.431,16 | $114.888,30 | $132.785,89 | $153.454,13 | $177.312,05
(-) Costo de Ventas $ 84.310,64 | $95.784,86 | $109.042,86 | $124.362,19 | $142.063,65
(=) Utilidad Bruta en Ventas $15.120,52 | $19.103,45| $23.743,03| $29.091,93| $35.248,40
(-) Gastos Administrativos 6.204,00 6.297,06 6.391,52 6.487,39 6.584,70
(-) Gastos de Ventas $3.000,00 | $3.150,00 $3.307,50 $3.472,88 $3.646,52
(=) Utilidad Operacional $5.916,52 $9.656,39 | $14.044,01 | $19.131,66| $25.017,18
(-) Gastos Financieros $ 143333| $143333 | $ 143333| $ - $ -

(=) Utilidad antes de Participaciones $4.483,19| $8.223,06| $12.610,68| $19.131,66| $25.017,18
(-) 15% Participacién Trabajadores $672,48 | $1.233,46 $1.891,60 $2.869,75 $3.752,58
(=) Utilidad antes de Impuestos $3.810,71 $6.989,60 | $10.719,08| $16.261,91 | $21.264,60
(-) 25% Impuesto a la Renta $952,68 $1.747,40 $2.679,77 $4.065,48 $5.316,15
(=) Utilidad Neta $2.858,03 | $5.242,20 $8.039,31 | $12.196,44 | $15.948,45

Fuente: Hoja de Excel
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

3.3.14 Flujos de caja proyectados

En la siguiente tabla se muestra los flujos de caja proyectados a 5 afios, los cuales muestran las

entradas y salidas de efectivo.

Tabla 3.3-18 Flujos de caja

FLUJO DE CAJA

Ao 0 Ao 1 Afio 2 Ao 3 Afio 4 Afo 5

Utilidad antes de Impuestos y Participaciones $4.483,19 $8.223,06 | $12.610,68 | $19.131,66| $25.017,18
Pago Participacion de Trabajadores $-672,48| $-1.23346| $-1.89160| $-2.869,75| $-3.752,58
Pago Impuesto a la Renta $-952,68| $-1.747,40| $-2.679,77| $-4.06548| $-5.316,15
EFECTIVO NETO $2.858,03 $5.242,20 $8.039,31 | $12.196,44 | $15.948,45
(+) Depreciaciones $ 70650 % 74183|$ 77892|$ 81786| $ 858,76
(+) Aporte Accionistas $ 125.000,00

(+) Préstamo concedido $ 430000 $ 1.43333|$ 1.43333| $ 1.433,33

FLUJO NETO DEL PERIODO $129.300,00 $2.131,20 $4.550,69 $7.384,90 | $13.014,30| $16.807,21
(+) Saldo Inicial $ 10.000,00 | $139.300,00 | $141.431,20 | $145.981,90 | $153.366,79 | $166.381,09
FLUJO ACUMULADO $139.300,00 | $141.431,20 | $145.981,90 | $153.366,79 | $166.381,09 | $183.188,30

Fuente: Hoja de Excel
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020
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3.3.15 Balance general

El balance general nos muestra las cuentas de activo de la empresa, ya que el pasivo y patrimonio

aln no se constituye porque la empresa aun no realiza actividades comerciales.

Tabla 3.3-19 Balance general

BALANCE PREVISIONAL INICIO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO
Inventario $73.643,16 | $85.103,88 | $98.348,17 | $113.653,60 | $131.340,94
(-) Depreciaciones $ 706,50 | $ 74183 $ 77892 | $ 817,86 | $ 858,76
Tesoreria $139.300,00 | $141.431,20 | $145.981,90 | $153.366,79 | $166.381,09 | $183.188,30
TOTAL, ACTIVO CORRIENTE $139.300,00 | $214.367,86 | $230.343,95 | $250.936,04 | $279.216,83 | $313.670,49
TOTAL, ACTIVO NO CORRIENTE | $ -1 % - s -1$ -1$ - 1% -
TOTAL, ACTIVO $139.300,00 | $214.367,86 | $230.343,95 | $250.936,04 | $279.216,83 | $313.670,49
PASIVO
Recursos propios $135.000,00 | $135.000,00 | $135.000,00 | $135.000,00 | $135.000,00 | $135.000,00
Prestamos $ 430000 $ 1.43333|$ 1.43333|$ 1.43333| $ -1 -
TOTAL, NO CORRIENTE $139.300,00 | $136.433,33 | $136.433,33 | $136.433,33 | $135.000,00 | $135.000,00
TOTAL, CORRIENTE $ -1$ -8 -1$ -1$ -3 -
TOTAL, PASIVO $139.300,00 | $136.433,33 | $136.433,33 | $136.433,33 | $135.000,00 | $135.000,00

Fuente: Hoja de Excel
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

3.3.16 Analisis de sensibilidad

Este andlisis permite conocer si la empresa al comenzar sus actividades comerciales sera rentable

0 no y permite conocer desde cuando se empieza a recuperar la inversion.
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Tabla 3.3-20 Analisis de sensibilidad

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Inversién Total $-139.300,00
Ventas $99.431,16 $114.888,30 $132.785,89 $153.454,13 $177.312,05
(-) Costo de Ventas $84.310,64 $95.784,86 $109.042,86 $124.362,19 $142.063,65
(=) Utilidad Bruta en Ventas $15.120,52 $19.103,45 $23.743,03 $29.091,93 $35.248,40
(-) Gastos Administrativos 6.204,00 6.297,06 6.391,52 6.487,39 6.584,70
(-) Gastos de Ventas $3.000,00 $3.150,00 $3.307,50 $3.472,88 $3.646,52
(=) Utilidad Operacional $5.916,52 $9.656,39 $14.044,01 $19.131,66 $25.017,18
(-) Gastos Financieros $ 1.433,33 $ 1.433,33 $ 1.433,33 $ - $ -
(=) Utilidad antes de Participaciones $4.483,19 $8.223,06 $12.610,68 $19.131,66 $25.017,18
(-) 15% Participacion Trabajadores $672,48 $1.233,46 $1.891,60 $2.869,75 $3.752,58
(=) Utilidad antes de Impuestos $3.810,71 $6.989,60 $10.719,08 $16.261,91 $21.264,60
(-) 25% Impuesto a la Renta $952,68 $1.747,40 $2.679,77 $4.065,48 $5.316,15
(=) Utilidad Neta $2.858,03 $5.242,20 $8.039,31 $12.196,44 $15.948,45
(+) Depreciacion $ 706,50 $ 741,83 $ 778,92 $ 817,86 $ 858,76
(=) Fujo Neto del Periodo $-139.300,00 $2.151,53 $4.500,37 $7.260,39 $11.378,57 $15.089,70

Fuente: Hoja de Excel

Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

3.3.17 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio se lo calcula de acuerdo con los valores unitarios de cada repuesto que se

va a adquirir.

Tabla 3.3-21 Punto de equilibrio

Costos Fijos $1.806,50
Costo Variable Unitario $ 19,99
Precio de Venta Unitario $26,99

Fuente: Hoja de Excel

Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

P.E.Q al mes = 258
P.E.Q al afio = 3097
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Ecuacién 3.3-2 Punto de equilibrio

PEQ=

P.EQ=

Costo Fijos
PV—-CVU

$1.806,50

Fuente: Google
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

$26,99 — $19,99




3.3.18 Evaluacion del proyecto

Mediante la evaluacion del proyecto se comprueba que la empresa serd o no rentable al ponerla

en marcha.

Célculo del VAN y TIR

Tabla 3.3-22 Flujos netos del periodo

Detalle Afio 0 Ao 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5
Inversion Total $139.300,00
(=) Utilidad antes de Participaciones $4.483,19 | $8.223,06 | $12.610,68 | $19.131,66 | $25.017,18
(-) 15% Participacion Trabajadores $672,48 | $1.233,46| $1.891,60| $2.869,75| $3.752,58
(=) Utilidad antes de Impuestos $3.810,71| $6.989,60 | $10.719,08| $16.261,91| $21.264,60
(-) 25% Impuesto a la Renta $952,68 | $1.747,40| $2.679,77| $4.065,48| $5.316,15
(=) Utilidad Neta $2.858,03 | $5.242,20 | $8.039,31| $12.196,44 | $15.948,45
$
(+) Depreciacion 706,50 | 741,83 $ 77892 | $ 817,86 $ 858,76
(-) Préstamo 1.433,33 | $1.433,33 | $1.433,33
(=) Fujo Neto del Periodo $ 139.300,00 $2.131,20 | $4.550,69 | $7.384,90| $13.014,30| $16.807,21
Fuente: Hoja de Excel
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020
Tabla 3.3-23 Evaluacion del proyecto
Tasa de Descuento 10%
VAN $30.571,64
TIR 35%
B/C 1,79

Fuente: Hoja de Excel

Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

El resultado del VAN significa que el proyecto es rentable, ya que al traer los flujos de caja al
presente genera $30.571,64 de utilidad.

El resultado obtenido en el célculo de la TIR del proyecto, indica que es conveniente poner en

marcha la empresa, pues la TIR es superior a la tasa de descuento.

El valor de resultado del beneficio/costo indica que por cada ddlar que invirtamos, tendremos

$0,79ctvs de ganancias.
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3.4 Estudio técnico

3.4.1 Tamafo 6ptimo del proyecto
Se aplicaron un total de 380 encuestas, donde el 98% de los encuestados respondieron que si les
gustaria que en el barrio la primavera de la ciudad de Riobamba hubiera una empresa de esa
indole, este porcentaje de personas que respondieron positivamente a la creacion de la empresa
seria nuestra demanda insatisfecha.

Ecuacidn 3.4-1 Tamafio 6ptimo del proyecto

Qn=Qo(1+tc)™n
Fuente: Word

Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

Donde:

Qn= Tamafio del Proyecto

Qo= Demanda Insatisfecha

tc= tasa de crecimiento

n=tiempo de recuperacion de la inversion

Datos:

Qo=372

tc=1,78%

n=>5

Qn= 372(1+0,0178) "5

Qn= 406
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3.4.2 Coberturay localizacion

3.4.2.1 Macro localizacioén

La empresa estara ubicada en la Provincia de Chimborazo Ciudad de Riobamba
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Figura 3.4-1 Macro localizacion

Fuente: Google maps
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

3.4.2.2 Micro localizacion

La empresa estara ubicada en el barrio La Primavera de la ciudad de Riobamba en las calles Av.

9 de Octubre y Vargas Torres.
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Figura 3.4-2 Micro localizacion

Fuente: Google maps
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020
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Lugar de creacidon de la empresa

La empresa estara ubicada en la via principal, es decir en la Av. 9 de octubre ya que asi lo pidieron

el 54% de los clientes mediante la encuesta realizada.

Factores para considerar de la micro localizacion

Servicios bésicos

El local donde se pondra en marcha la empresa cuenta con todos los servicios basicos, lo que es
ventajoso para la empresa ya que, no tendra que incurrir en gastos adicionales para que instalen
dichos servicios.

Facilidad de transporte

La empresa estara ubicada en la via principal, por lo que si hay facilidad para que los clientes se

transporten hasta nuestra empresa y a los lugares donde tienen reparando su vehiculo.

3.4.3 Ingenieria del proyecto

Infraestructura de la empresa

La empresa constara con un area de recepcion de los productos o descarga, un area de bodega o

almacenamiento, un &rea de oficinas, una zona de carga o entrega de productos y una zona de

preparacion de los pedidos.
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Figura 3.4-3 Infraestructura de la empresa

Fuente: Infraestructura industrial online
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

El modelo de inventarios ABC se adaptara a mi empresa con los productos que mayor se vendan
van en la clase A, los de venta media iran en la clase B y los gue menos se vendan van en la clase
C

Descripcion del proceso de comercializacion

El proceso de comercializacion de la empresa “ALEN” se hara de la siguiente manera: Primero
se haré la compra de la mercaderia a los proveedores, luego la mercaderia entrard a bodega y la
persona encargada de esta area la recibird, ingresard al sistema y pondra en la percha
correspondiente. Luego la persona encargada del area de ventas despacharé la mercaderia a los
clientes, aqui entra un proceso de decision, si el cliente no esta interesado en comprar el producto
fin y si el cliente si esta interesado en adquirir el producto se le entrega la factura y el producto y

fin.
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Graéfico 3.4-1 Flujograma del proceso de comercializacion
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020
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3.5 Estudio administrativo
3.5.1 Laorganizacion
3.5.1.1 Descripcion de la empresa

Esta es una empresa comercializadora de repuestos automotrices originales para todas las marcas

mas conocidas de vehiculos en el mercado.

3.5.1.2 Nombre o razén social

La empresa se denominard Empresa Comercializadora de Repuestos Automotrices
“AUTOREPUESTOS ALEN”, este nombre se denomina por las letras de los nombres de los
socios: Alex, Evelin y Nohemi.

3.5.1.3 Logoy Slogan

@
=y
AUTOREPUESTOS ALEN

La mejor calidad en repuestos

Figura 3.5-1 Logo de la empresa

Fuente: Canva
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

3.5.1.4 Mision

Somos una empresa que comercializa una amplia variedad de repuestos automotrices de alta
calidad y ofrece un servicio de excelencia, capacitando constantemente a nuestro personal, para

de esta manera poder brindarles asesoria y que nuestros clientes estén satisfechos.

3.5.1.5 Visién

Ser una empresa lider en comercializacion de repuestos automotrices a nivel local y nacional para
el afio 2027, estar a la par de la tecnologia e innovando siempre y de esta manera brindar un
servicio y productos de calidad y a precios accesibles para satisfacer manera cubrir las
necesidades y expectativas de nuestros clientes y asi contribuir con el desarrollo de la economia

del pais y del personal colaborador de ésta.
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3.5.1.6 Valores corporativos

Eficiencia: al desempefar las actividades encomendadas y en la atencion al cliente.

Honestidad: ser transparentes tanto con los clientes como con todos los integrantes de la empresa

y no tomar algo que no nos pertenece ni tampoco cobrar demas por un producto.

Lealtad: ser fieles a nuestros principios y cumplirlos al pie de la letra.

Puntualidad: en el trabajo y con los compromisos y entregas a los clientes.

Respeto: respetar la opinion de los demas sin importar su cultura, religion, etnia, orientacion

sexual, etc.

Responsabilidad: ser responsables en el cumplimiento de las tareas y actividades encomendadas,

asi como de la entrega del producto que el cliente pide.

3.5.1.7 Principios

Calidad en el servicio y en los productos ofrecidos.

Compromiso con el medio ambiente, la comunidad y el cliente.

Creatividad e Innovacion en tecnologia y en la prestacion del servicio.

Desarrollo y Bienestar de nuestros colaboradores.

Responsabilidad Social con la comunidad.
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3.5.1.8 Organigrama Estructural

La estructura organizacional de la empresa “ALEN” se compone de la siguiente manera: Junta

General de Accionistas conformada por tres socios, que son la méxima autoridad de esta;

Presidencia, Gerencia que estard representada por un/a Gerente General, el cual representara

legalmente a la empresa; Secretaria, la cual estd conformada por una Secretaria que dependera

directamente del departamento de Gerencia; Asesoria Legal que estd representada por un/a

Abogado/a; y los Departamentos de Marketing, Administrativo, Financiero, Bodegas y Ventas,

los cuales seran la parte operativa de la empresa.

JUNTA GENERAL DE

ACCIONISTAS
PRESIDENCIA
|
GERENCIA
oo T Tt !
. 1 L
SECRETARIA |———----coo-- ! ASESORIA LEGAL |
o i
| ] ] ] ]
DEPTO. DEPTO. DEPTO. DEPTO. DEPTO.
MARKETING ADMINISTRATIVO FINANCIERO VENTAS BODEGAS

Gréfico 3.5-1 Organigrama estructural
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020
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3.5.1.9 Funciones de cada cargo

Cada persona debe realizar sus funciones de acuerdo con el cargo que tiene.

Tabla 3.5-1 Funciones de cada cargo

CARGO

FUNCINES

Presidente

Supervisar las operaciones para asegurar calidad,
eficiencia y manejo adecuado de recursos.

Guiar a los empleados hacia la obtencion de las metas
principales de la compafiia.

Ostentar la representacién formal del Comité de
Empresa a todos los efectos. Realizara en este sentido
cuantas gestiones le sean encomendadas por el Pleno.
Coordinar las relaciones entre el Comité de Empresa
y las autoridades, asi como entre aquél y cualquier
otro organismo publico o privado con el que se haya
de tratar.

Formalizar con su firma cuantos documentos emanen
del Comité de Empresa.

Dar el visto bueno a las actas de las sesiones del
Comité de Empresa.

Gerente General

Cumplir los acuerdos de la JGA.

Representar legalmente a la empresa.

Planificar, organizar, dirigir y controlar las
actividades administrativas y operativas de la
empresa.

Coordinar las labores de las gerencias.

Realizar el presupuesto de la empresa.

Secretaria

Recibir documentos;

Atender llamadas telefonicas;

Atender visitas;

Archivar documentos;

Informar todo lo relativo al departamento de
Gerencia;

Estar al pendiente de la tramitacién de expedientes;
Tener actualizada la agenda, tanto telefonica como de
direcciones, y de reuniones;

Realizar calculos elementales.

Garantizar la correcta y adecuada aplicacion de la
normativa vigente.
Garantizar el planteamiento ajustado a Derecho de

los planes de negocio de la compafiia.
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Abogado

Ofrecer informacion y asesorar en aquellos conflictos
0 situaciones relacionadas con la aplicacion del
conjunto de normas que rigen una materia o

actividad, dentro de cualquier rama del Derecho.

Gerente de Marketing

Definir y gestionar la marca.

Realizar la gestion de campafias e iniciativas de
marketing.

Producir contenidos de marketing y promocion.
Producir comunicaciones internas.

Realizar estudios de mercado.

Gerente de Administracion

Planificar, organizar, dirigir, controlar y evaluar la
ejecucion de las funciones asignada a la Gerencia de
Administracion, asi como velar por la adecuada y
eficiente ejecucion del plan operativo y presupuesto
del 6rgano a su cargo.

Proponer al Gerente General los documentos
normativos internos, necesarios para establecer
marcos adecuados para la ejecucion de las funciones
de las unidades orgénicas que conforman la Gerencia
de Administracion.

Dirigir y supervisar los procesos administrativos y de
gestion de los recursos humanos.

Aprobar el pago de compensaciones, remuneraciones
y otros pagos al capital humano de la Institucion.
Supervisar las acciones de capacitacion desarrolladas
por el Departamento de Recursos Humanos, dirigidas
a los colaboradores.

Supervisar los procesos de reclutamiento, selecciony

contratacion del personal.

Gerente de Finanzas

Garantiza la liquidez de la empresa.

Analiza posibles inversiones.

Asesora al momento de tomar decisiones vinculadas
al manejo financiero de la empresa.

Establece alianzas con instituciones bancarias.
Lidera proyectos que busquen la expansion hacia

nuevos mercados.

Gerente de Ventas

Fijar metas;

Realizar un seguimiento de los indicadores de
rendimiento;

Planificar estrategias de ventas;

Brindar atencion al cliente;

Promocionar a la empresa.

Recibir los bienes, materiales y suministros.
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e Informar al Departamento de Adquisiciones o al jefe
Administrativo segun corresponda, cualquier
irregularidad en la recepcion.

e Almacenary resguardar los bienes y materiales en
buenas condiciones de uso.

Bodeguero e Informar a la Jefatura sobre situaciones anormales.

e  Despachar los bienes y materiales.

Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

3.6 Estudio de mercado

3.6.1 Andlisis PESTEL

El andlisis pestel es un analisis de los factores externos que pueden afectar el correcto
funcionamiento y desarrollo de la empresa, estos factores son: politicos, econémicos, sociales,
tecnoldgicos, ecoldgicos y legales, los cuales no pueden ser controlados por la misma, pero si se

puede dar soluciones para que estos factores no afecten demasiado a la empresa.

3.6.1.1 Factor politico

Seguln (Espinoza, 2017), “vicepresidente de la Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador
(AEADE), en los ultimos diez afios hubo 105 cambios en reglamentacién técnica, tributaria,
econémica y comercial. Por ello plantean desarrollar una politica estatal, con reglas claras a fin
de fomentar las inversiones. Esto garantizaria previsibilidad en las regulaciones técnica, tributaria

y comercial”.

Estos cambios nos afectan a nosotros como empresa, ya que se muestra una inestabilidad politica
en nuestro pais, lo cual no permite que las empresas desarrollen sus actividades de una manera
segura y estable, ya que cuando hay cambios de gobierno no se sabe que politicas nuevas

impondran.

Segun (EI Telégrafo, 2018) “el presidente de la Republica Lenin Moreno presentd un Programa
Econémico de Estabilizacién Fiscal y Reactivacion Productiva, el programa econémico se
sostiene en 4 ejes y 14 medidas, los cuales se basan en reduccién del déficit fiscal, reestructuracion

del Estado, equilibrio del sector externo y reactivacion productiva”.

Esta politica publica nos beneficia, por un lado, ya que se reducirén los impuestos y se aplicara

un proceso de amnistia tributaria para micro, pequefias, medias y grandes empresas con una meta
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de $ 1.600 millones en 2018 y $ 1.300 millones en los siguientes afios, pero por otro lado nos
puede afectar al momento de importar productos, porque va a subir los aranceles en las

importaciones.

3.6.1.2 Factor econémico

En el afio 2020 en el sector automotriz hubo una baja en las ventas de vehiculos con respecto al
afio 2019, esto nos podria afectar a mi empresa porque si se reduce el nimero de vehiculos
circulantes en el ecuador, también se reduciria el nivel de consumo de repuestos automotrices.

PIB

Segun (Banco Central del Ecuador BCE, 2020), “la economia decrecera 8,9% en el 2020, pero

creceraun 3,1% en el 20217

Esto nos afecta positivamente, ya que, con un incremento en la economia de los hogares
ecuatorianos, las personas van a tener mas posibilidades econémicas en cuanto a la adquisicion
de repuestos para sus vehiculos.

Inflacion

Segun (INEC, 2021) “Inflacién anual cierra en -0,93% en diciembre de 2020”.

Esto nos afecta en forma negativa, ya que, si los indices de Precios al Consumidor siguen
decayendo, tendriamos pérdidas significativas en las ventas de productos de nuestra empresa.

3.6.1.3 Factor sociocultural

Segun (INEC, 2020) “477 000 personas salieron del desempleo entre junio y septiembre del
2020”.

Este factor nos puede beneficiar ya que, si las personas tienen un empleo seguro y un sueldo fijo,

no van a restringir su compra de repuestos para sus vehiculos.

3.6.1.4 Factor tecnolégico

Las empresas deben dotarse de tecnologia para estar a la par con las exigencias del mercado y de

los competidores ya que el sector automotriz cada vez se va actualizando y requiere de mas
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tecnologia, y si no vamos a la par con ello nos vamos a quedar en la obsolescencia y vamos a

perder competitividad.

3.6.1.5 Factor ecoldgico

Este factor nos puede afectar en la medida de las importaciones de los productos y también con
nuestros proveedores ya que, si se presentan complicaciones medioambientales al momento de
importar los productos o al momento de que nuestros proveedores nos vayan a entregar, nos
podriamos quedar sin existencia de productos en el inventario. Para ello debemos tomar medidas

preventivas.

3.6.1.6 Factor legal

Este factor nos puede afectar negativamente si desde un principio no hacemos las cosas de manera
legal, es decir que debemos sacar todos los permisos y requerimientos legales correspondientes
para conformar nuestra empresa como son: Patente Municipal, RUC, Permiso de Bomberos, para
gue después no nos clausuren.

3.6.2 Lasb5 fuerzas de Porter

Porter nos ensefia que para ser competitivos en el mercado debemos conocer cinco aspectos

importantes:

Amenaza de Nuevos Competidores

Poder de Negociacidn de los Clientes

Poder de Negociacion de Proveedores

Rivalidad entre Competidores

®
@
®
@
®

Figura 3.6-1 Las 5 fuerzas de Porter

Fuente: Marketing and web
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020
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3.6.2.1 Amenaza de nuevos competidores

La entrada de nuevos competidores al mercado que oferten los mismos productos puede ser una
amenaza grande ya que, la competencia puede tener mayor inversidn en tecnologia, marketing o
tener menores precios en los productos y nos puede robar a nuestros clientes, pero nosotros
podemos fidelizar a nuestros clientes ofreciéndoles productos originales de calidad y aprecios

accesibles y también llevandoles el producto hasta el centro donde estan arreglando sus vehiculos.

3.6.2.2 Poder de negociacion de los clientes

Los clientes a veces se ponen de acuerdo para negociar los productos a un precio conveniente
para ellos, lo cual nos puede afectar ya que, ellos pueden querer comprar a un precio mas bajo de
lo que la empresa les puede ofrecer y si no llegan a un acuerdo van a comprar donde la
competencia, para ello nuestra empresa debe contar con personal capacitado para poder negociar
con los clientes y asi fidelizarlos.

3.6.2.3 Amenaza de productos sustitutos

En la actualidad hay muchos productos automotrices alternos que son mucho mas baratos que los
originales, los cuales podrian ser una amenaza para nuestra empresa ya que los clientes a veces
buscan lo méas barato y van donde los encuentren al precio que les conviene, es decir compran
donde la competencia, pero nosotros les ofrecemos productos de alta calidad ya que al ser
originales son mas duraderos que los alternos y por ende no van a tener que sustituirlos tan pronto

como sucede con los alternos que son mas baratos pero no son duraderos.
3.6.2.4 Poder de negociacion de proveedores
Cuando se depende de un solo proveedor uno no tiene posibilidades de negociar en cuanto a

precios y plazos de pagos, pero si se tiene una amplia cartera de proveedores, si hay la posibilidad

de negociar precios méas accesibles y plazos de pago de largo plazo.

3.6.2.5 Rivalidad entre competidores

La rivalidad se presenta cuando en el mercado hay muchas empresas competidoras y que tienen:

precios mas bajos, alta tecnologia, buena publicidad, entre otras. Pero nosotros debemos estar a
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la par de la competencia o incluso delante de ella, ofreciendo un plus en nuestros productos para

que el cliente se sienta satisfecho con su compra y vuelva.
3.6.3 Analisis FODA

El analisis FODA nos permite hacer una evaluaciéon de los aspectos internos y externos que
afectan y también de los que favorecen a la empresa para saber lo que se puede mejorar y lo que

podemos mitigar para que no afecte mucho a la organizacion.
3.6.3.1 Fortalezas

Las fortalezas son aspectos internos de la empresa que afectan de manera positiva ya que con ello

nos podemos enfrentar a la competencia y nos impulsan a seguir adelante.

Tabla 3.6-1 Fortalezas

1 Personal Capacitado

2 Productos de Calidad

3 Precios accesibles

4 Canales de Distribucion Estratégicos
5

Infraestructura Optima

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

3.6.3.2 Debilidades

Las debilidades son aspectos que nos pueden afectar en el entorno interno de la empresa, ya que
son cosas que no tiene o le falta mejorar a la empresa y que, si se pueden controlar, pero si no se
toma las medidas correctivas nos podrian afectar significativamente en el desarrollo normal de

las actividades del giro del negocio.

Tabla 3.6-2 Dehilidades

1 Faltade liquidez
2  Falta de experiencia en el mercado

3  Falencias en la estructura organizacional
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4 No hay una direccién estratégica clara
5  Seguimiento deficiente al implantar las
estrategias

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

3.6.3.3 Oportunidades

Las oportunidades son factores externos a la empresa que nos pueden favorecer, si los sabemos

aprovechar en el momento que se presentan, sino se pueden convertir en amenazas.

Tabla 3.6-3 Oportunidades
N° OPORTUNIDADES
1 Mercado en crecimiento
2  Los clientes prefieren repuestos originales
3 Facilidad de crédito por parte de las instituciones
financieras
4 Diversificacién de productos

5  Complacencia entre la competencia

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

3.6.3.4 Amenazas

Las amenazas son factores incontrolables para la empresa y que nos pueden afectar desde la parte
externa, ya que no dependen de nosotros sino de los gobiernos y autoridades nacionales y
municipales, pero nosotros podemos tomar medidas para que, en vez de convertirse en un

problema, se conviertan en una oportunidad.

Tabla 3.6-4 Amenazas
Crecimiento de la competencia
Cambios en las politicas reguladoras del mercado

Incremento de productos sustitutos en el mercado

A W N

Inestabilidad politica en el pais
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5 Lento crecimiento del mercado

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

3.6.4 Competencia
La competencia es aquella formada por las empresas que ofertan productos o servicios similares
a los que nuestra empresa comercializa y que acapara el mismo mercado objetivo.

En la siguiente tabla se muestra las principales competencias que tendria nuestra empresa.

Tabla 3.6-5 Competencias

COMPETENCIA UBICACION
Tecnirepuestos Carolina Av. Alfonso Chavez y Lizardo Garcia (via penipe)
Avicar Uruguay y Junin
Vallejos Motor Orozco entre Uruguay y Brasil
Mansuera Uruguay y Orozco
Chevrolet Lizarzaburu y Rio Guayas

Fuente: Estudio de campo
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

3.6.5 Proveedores

Para empezar, tendremos dos proveedores, uno de Quito y otro de aqui mismo en Riobamba:

Nuestro proveedor de Quito es IMFRISA, que se encuentra ubicado en Panamericana norte Km

12 y medio via Calderén

Teléfono: 1800 Imfrisa (4637472)

PBX: (593 2) 2821811

Quito — Ecuador

Nuestro proveedor de Riobamba serd MANSUERA, que se encuentra ubicado en Bellavista y

Panamericana Norte
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Teléfono: 1800-MANSUERA (626783)

Correo: info@mansuera.com

Se escogieron estos proveedores debido a su calidad de servicio y productos, ademas tienen los

precios mas cémodos del mercado vy facilidad de pago.

3.6.6  Marketing mix

3.6.6.1 Producto

Segun (Quiroa, 2020) "Un elemento (producto) para la economia se caracteriza como el resultado
obtenido del ciclo de creacion dentro de una organizacion. En este sentido, todo lo que se crea o
lo que resulta de la interaccién de la creacion es un elemento. Desde una perspectiva monetaria,

un elemento es todo lo que es negociado disponible *.

Los productos que se comercializaran en la empresa seran establecidos de acuerdo con los
requerimientos de los clientes en las marcas que mas se demanden y en la mejor calidad para el

beneficio de la empresa y de los clientes.

3.6.6.2 Precio

Segun (Kenedy, 2019) "El precio es el valor monetario que se distribuye a un articulo o
administracion al ofrecerlo a los compradores y, por lo tanto, el valor econémico que los clientes
deben pagar a cambio de adquirir dicho articulo o administracion. Evaluar es posiblemente la
principal opcion para ver un articulo ya que influye directamente en el beneficio de la
organizacion que lo vende. Un precio demasiado alto podria significar un volumen de negocios
bajo, mientras que un valor demasiado bajo podria significar un volumen de negocios decente,

pero un ingreso general bajo "
Los precios seran establecidos de acuerdo a los precios que nos ofrezcan los proveedores y de

acuerdo a los precios que priman en el mercado, es decir en concordancia con los precios que

ofrece la competencia.
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3.6.6.3 Plaza

Nuestro lugar donde se comercializaran los repuestos serd en la Avenida 9 de octubre y Vargas
Torres, para la entrega de los productos se hara en el local o a través de servicios de entrega en

autos, motos o bicicletas, para la comodidad de nuestros clientes.

3.6.6.4 Promocion

Nuestra empresa serd promocionada mediante redes sociales como: Facebook, Instagram,
WhatsApp, también tendré una pagina web con todos los datos de la empresa, nimero de contacto
y la linea de productos que se ofrece para que los clientes conozcan nuestros productos y acudan
con toda seguridad a la empresa para adquirirlos.

3.6.6.5 Portafolio de productos

La empresa comercializadora de repuestos automotrices ALEN comercializard repuestos
originales de las marcas de vehiculos mas conocidas en el mercado de acuerdo con los
requerimientos de los encuestados y prestando atencion a la demanda insatisfecha del mercado,
los cuales son:

Filtros

e Filtro de agua

e Filtro de aire

e Filtro de combustible
o Filtro de habitaculo Figura 3.6-2 Filtros

Fuente: Blumag
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

Motor y sus componentes

e Motor de combustion

e Motor boxer

e Motor de pistones enfrentados
e Motor hibrido
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e Ciglenal

e Bloque de cilindros
e Vaélvulas

o Carter

e Arbol de levas

e Pistones
e Biela
e Cilindros

*  Correa de distribucion Figura 3.6-3 Motor y componentes

Fuente: Autolab
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

Accesorios

e Plumas limpiaparabrisas
e Lubricantes
e Aceites

e Productos de limpieza para el vehiculo

e Faros
o Espejos
e Deposito de agua, etc. Figura 3.6-4 Accesorios
. Fuente: Venta de accesorios “Valencia”
o Baterias Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

Correas 0 bandas

e Correas dentadas para transmision
e Correas de sincronizacion neopreno

e Bandas de arrastre y plegado

e Bandas para transmision de potencia, etc.
-
Figura 3.6-5 Correas

Fuente: “Sadi Transmisiones”
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020
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Suspension

e Ballesta i

Muelle Soporte de muelle Amortiguador

e Muelles helicoidales
e Barrade torsién
e Barra estabilizadora

e Rotulas

e Manguetay buje

Neumtico

e Brazo de suspension
Figura 3.6-6 Suspension

Fuente: Pinterest
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

e Amortiguadores
o Silentblocks

Freno

e Pedal de freno

e Servofreno

e Bomba de frenos con deposito de frenos
e Tuberias repartidoras de la presion

e Pinzade freno

e Bombines de freno

e Pastillas de freno

e Zapatas de freno Figura 3.6-7 Freno
Fuente: Noticias de coches
e Tambores Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

e Discosy cables de freno de estacionamiento
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Sistema de encendido

e Llave de encendido

e Distribuidor (Segun el sistema de encendido)

e Bobina

e Sensores (Segun el sistema de encendido)

e Unidad de control de motor (ECU) (Segun el sistema

de encendido)
e Cables

e Bujias

Sistema eléctrico

e Fusibles

e Interruptores de encendido
e Acumulador de energia

e Tableros

e Generadores de energia

e Regulador de voltaje

e Motor de arranque

e Alternador

e Luces

e Modulo de airbag

Caja de cambios

e Palanca de cambios

e Carcasa de alojamiento

¢ Horquillas de accionamiento
e Arboles

e Eje de marcha

e Sincronizador

e Cable de embrague

Figura 3.6-8 Sistema de encendido

Fuente: Auto y técnica
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

Fusible

del tablero

Generador

—  Regulador =
de voltaje

Figura 3.6-9 Sistema eléctrico

Fuente: Tuteorica
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

Figura 3.6-10 Caja de cambios

Fuente: Motor
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020



Carroceria

o Capd

e Guardafango
e Puerta Delantera
e Parabrisas delantero

e Silla delantera

o Costado
e Stop
e Tapa badl

e Paragolpes trasero

e Panel trasero Figura 3.6-11 Carroceria
B Fuente: Prueba de ruta
e Parabrisas trasero Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

e Consola central

Sistema de refrigeracion del motor

o Radiador de refrigerante

e Termostato

e Bomba del refrigerante

e Deposito de compensacion
e Mangueras

e Ventilador del motor

e Sensor de temperatura

e Bomba de agua Figura 3.6-12 Sistema de refrigeracion del motor
. Fuente: Mundo del motor
e Bomba de gasolina Elaborado por: Gonzalez, E. 2020

3.6.6.6 Estrategias de producto

e Ofrecer productos de calidad y originales
e Dar garantia al cliente de los productos vendidos
e Brindar una alta gama de repuestos

e Asesorar al cliente sobre el producto que adquiere
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Analisis de los cuatro estudios realizados

El estudio econémico-financiero nos indica que con un VAN de $30.571,64, una TIR de 35% y
un valor de B/C de $1,79ctvs hay los elementos suficientes para afirmar que el proyecto es
rentable ya que los resultados de la evaluacion nos dan valores positivos; el estudio técnico nos
dice que nuestro tamafio 6ptimo de proyecto es de 406 personas las cuales serian nuestra demanda
potencial; el estudio administrativo nos permitié determinar la estructura organizacional que
tendrd la empresa como también todos los aspectos laborales, legales, fuentes y métodos de
reclutamiento del personal; el estudio de mercado nos permitié determinar nuestra poblacion
objetivo la cual serén la PEA del canton Riobamba, los clientes potenciales que seran el 98% de
los encuestados que respondieron que si les gustaria que hubiera una empresa de esa indole en el
barrio, la competencia, los proveedores y también nos permitié conocer que nuestra empresa sera
aceptada y que los clientes si comprarian los repuestos en la misma. En conclusion y de acuerdo
con los resultados obtenidos del desarrollo de la propuesta y los estudios realizados se recomienda
invertir en este proyecto ya que sera rentable.
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CONCLUSIONES

e Se realiz6 el marco teorico y se utilizo las fuentes bibliograficas necesarias para construir
nuevos conocimientos sobre lo que son los proyectos de investigacion y se llegd a la
conclusion de que un proyecto de investigacion es un plan previo que se desarrolla para
conocer todos los pasos a realizar antes de poner en marcha una empresa y saber si es viable
0 no, por lo que no hubo necesidad de concurrir a otras fuentes mas de las necesarias para

construir el marco tedrico.

e La metodologia utilizada en nuestro proyecto de investigacion nos ayudd a delimitar mejor
nuestro trabajo y sobre todo nos ayudd a determinar nuestra poblacion objetivo a la que se
dirige el proyecto, para lo cual se aplicaron 380 encuestas y los resultados de éstas
demaostraron que, si es viable emprender este negocio en el sector, ya que existe una demanda

insatisfecha al no existir empresas de esta indole en el mismo.

e Mediante el desarrollo de la propuesta se comprob6 que la puesta en marcha de la empresa
comercializadora de repuestos automotrices en el barrio la primavera de la ciudad de
Riobamba es factible, ya que en el estudio econémico-financiero se comprob6 que la
inversion es recuperable en el segundo afio de actividad de la empresa, y en la evaluacion se
demostrd que los flujos de efectivo traidos al presente nos dan como resultado un VAN
positivo, lo que da a conocer que si es rentable el proyecto; la TIR es mayor a la tasa de
descuento, lo que demuestra que la empresa obtendra buenos beneficios econémicos, por
ultimo, la relacion beneficio-costo (B/C) nos dice que por cada délar que nosotros invertimos

obtendremos 0,79ctvs de ganancias.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda hacer un modelo de boceto sobre los temas que se van a desarrollar en el marco
tedrico antes de empezar a realizar la investigacion, para tener una guia previa de los temas

que debemos investigar y no colocar otros temas que no corresponden.

Se debe aplicar los métodos de investigacion adecuados para obtener buenos resultados en
cuanto a los estudios que se aplican al trabajo de investigacion y de esta manera no

desperdiciar tiempo, dinero y medios en una investigacion fallida.
La empresa se debe poner en marcha enseguida ya que los estudios demuestran que la

empresa es rentable, de buena acogida por los clientes y sobre todo que puede sostenerse con

resultados econdémicos positivos en el tiempo.
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GLOSARIO

Estudio econdmico: Se establece y sistematiza la informacidn de caracter monetario de las etapas

anteriores y se crea cuadros de andlisis que sirven de base para esta etapa (Galan, 2019).

Estudio de mercado: En un estudio de mercado se determina y cuantifica la demanda y la oferta
necesaria para un proyecto, ademas se analiza las cantidades y los montos de comercializacion
(Bella, 2016).

Estudio técnico: Es definir y determinar el tamafio 6ptimo de planta, localizacion y la ingenieria
que el negocio requiere, ademas del analisis administrativo y legal (Echeverria Ruiz, 2017).

Evaluacion del proyecto: Son indicadores de evaluacion que toman en cuenta el valor del dinero
através del tiempo, los cuales son comparados con métodos de evaluacion que no toman en cuenta
el valor del dinero a través del tiempo, y da a conocer los posibles resultados de inversién y

ganancia a largo plazo (Padilla, 2013).

Marketing mix: Es un conjunto de herramientas controlables las cuales se ajustan y se combinan
para lograr un resultado determinado dentro del mercado, el cdmo influir positivamente en la

demanda, incrementar ventas y rentabilidad, entre otros (Dolores, 2019).

Mercado: El mercado es un espacio dentro del cual intervienen vendedores y compradores de
bienes o servicios, que llevan a cabo un sinfin de transacciones a cambio de un beneficio mutuo
(Arias, 2019).

Organizacién: La organizacion es un sistema que permite un uso equilibrado de los activos cuyo
fin es establecer una datacion entre las obras y el personal que debe ejecutarla. Es una técnica en
la que se determina lo que hay que hacer para adquirir un motivo a largo plazo o planificado,

dividiendo y coordinando actividades y fuentes de suministro (Caurin, 2018).

Proyecto: El concepto de proyecto nos guia dentro del estudio de aspectos que dan solucién al
problema planteado, es decir, cdmo la empresa producird, como comercializara, cémo lo

ejecutara, cuanto dinero necesitara, entre otros (Matute, 2020).
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ANEXOS

ANEXO A: ENCUESTA APLICADA A LA POBLACION OBJETIVO

ESTUDIO DE MERCADO

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Encuesta dirigida a los consumidores y compradores de repuestos automotrices en la ciudad
de Riobamba.

Objetivo: Conocer la factibilidad para la puesta en marcha de la empresa comercializadora de

repuestos automotrices en el barrio la primavera de la ciudad de Riobamba.
INFORMACION GENERAL : Por favor marque la alternativa de su preferencia.

INSTRUCCIONES: El presente instrumento consta de 12 preguntas cada una tiene alternativas.

Sirvase elegir Gnicamente una de ellas, la que considere mas acertada.

La informacidn aqui recopilada es confidencial y de absoluta reserva Gnicamente para uso de la

investigacion. Por lo tanto, sirvase prescindir de identificacion alguna.

1. ¢Su vehiculo es nuevo o usado?

Si

[ ]
No [



2. ¢De qué marca es su vehiculo?

Chevrolet
Mazda
Nissan
Toyota
Kia
Hyundai

Ford

RN

3. ¢Compra usted repuestos para su vehiculo?

Si|:|
[ ]

No

4. ¢En qué lugar adquiere usted los repuestos para su vehiculo?

Tecnirrepuestos Carolina
Avicar
Chevrolet

Vallejo’s motor

Hinnpnin

Mansuera

5. ¢Al momento de adquirir los repuestos usted prefiere?

Originales |:|
Alternos |:|



6. ¢De qué afo es su vehiculo?

1970-1990

2000-2005

2006-2010

2011-2015

Hinn

2016-2021

7. ¢Qué tipo de vehiculo posee?

Automovil
Camioneta
Furgoneta

Deportivo

Juoog

Camion

8. ¢Qué tipo de combustible usa su vehiculo?

Diésel [ ]
Gasolina |:|

9. ¢Conoce usted una empresa en el barrio La Primavera que comercialice una gama

completa de repuestos y a precios accesibles?

No

Si |:|
[ ]



10. ¢Le gustaria que en el barrio La Primavera hubiera una empresa que comercialice

una gama completa de repuestos para vehiculos y a precios comodos?
Si

[ ]
No [ ]

11. /Ddnde le gustaria que se ubique la empresa comercializadora de repuestos

automotrices?

En una mecéanica

En el centro del barrio

L LIL

En la via principal

12. ¢(Compraria los repuestos para su vehiculo en mi empresa ubicada en el barrio La

Primavera de la ciudad de Riobamba?

Si

No




ANEXO B: SIGNIFICADO DE LOS ELEMENTOS DEL FLUIOGRAMA

Tabla 0-1 Significado de los elementos del flujograma

Simbolo Significado

Indica el inicio o fin de un proceso

Indica cada actividad a ser ejecutada

> Indica la direccién de flujo

Indica entrada de datos manual

Indica los documentos utilizados en el proceso

<> Indica un punto de toma de decisién

Fuente: Blog de la calidad
Elaborado por: Gonzalez, E. 2020
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