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RESUMEN

El plan establecido esta enfocado en la implementacion de una Distribuidora de
repuestos y accesorios en el cantén Naranjito, puesto que se ha venido dando un
incremento en el parque automotor de la provincia del Guayas. En el 2011 se
matricularon 387.600 vehiculos en comparacion al afio anterior que fue de
306.000;en este afio aproximadamente cerca de 400.000 automotores han sido
matriculados, por lo que es notable su crecimiento en dicho distrito y localidad en la
cual se establecera la distribuidora, teniendo como antecedente la inexistencia de un
local que satisfaga o cubra las necesidades de los individuos que habitan en dicha
plaza y sus alrededores, nace la idea de crear este negocio con grandes
perspectivas de crecimiento, cuya razon social es “GENERIC S.A.” que brindara
gran variedad de productos de calidad a precios aceptables y con atencion

personalizada al cliente.

Cabe recalcar que la distribuidora impondra estrategias de marketing y publicidad
para promocionar sus productos, por ello contara con personal experto, adecuado y
competente, con objetivos establecidos como lo es acaparar el mercado regional y
nacional, contar con una cartera de clientes potenciales fieles, a los cuales daremos
el debido seguimiento para poder satisfacerlos al momento de realizar su compra. El
talento humano es de vital importancia por tal motivo se dara prioridad en la
contratacion de personal a personas con espiritu de liderazgo, multifuncionales, con
vocacion de servir, facilidad de palabra y trato al pablico, puesto que ellos seran los
responsables de atender a los usuarios y ademas brindarle la debida capacitacién
con lo que respecta al uso y mantenimiento de la pieza que adquiere. Trabajaremos
bajo parametros o estandares de calidad en pro de la ciudadania, de tal manera que
consideramos Optimo establecer servicio de call center para que nuestros usuarios

gocen de una excelente atencion, buscando siempre el bienestar comun.
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INTRODUCCION

Naranjito, perteneciente a la Provincia del Guayas, es un cantdbn que cuenta con
37.186 habitantes aproximadamente (segun datos del INEC). Cabe indicar que esta
localidad posee un alto indice de automotores, ya que en estos ultimos diez afos se
ha venido incrementando, por ende existe mayor movimiento automovilistico en esta
zona, a menudo se ve a las personas movilizarse en motos, motonetas, vehiculos

grandes, pesados o livianos.

Somos conscientes del creciente uso de vehiculos que se ha visto en este canton,
por tal motivo aparece la necesidad de repararlos, ya que todo automotor necesita
gue sus piezas sean cambiadas en un determinado periodo de tiempo, asi mismo
sucede con el toque original y de buen gusto que se le debe dar con la adquisicion

de diversos accesorios que lo hagan lucir.

Nuestro proyecto se encuentra enfocado justamente a ese sector, el comercial y
teniendo en cuenta la gran demanda insatisfecha que existe por parte de los
ciudadanos al no poder reparar sus vehiculos con piezas necesarias las mismas que
no son conseguidas en esta localidad, surgié el pensamiento de la Implementacion
de una Distribuidora de Repuestos y Accesorios en Naranjito, por la inexistencia de
la misma hacen que estos individuos viajen a otras ciudades para adquirir los

implementos necesarios.

La distribuidora contara con un buen servicio y con una excelente atencion al cliente,
ya que gozara de personal capacitado para atenderlos, ademas brindara una amplia
gama de repuestos y accesorios de todas las marcas y en variedad de disefios con

el fin de poder complacer el gusto estricto de la clientela.



CAPITULO |
EL PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.1 Problematizacién

En la actualidad el Cantdn Naranjito no cuenta con un lugar en donde se
comercialice al por mayor y menor variedad de repuestos y accesorios para
vehiculos en distintas marcas y modelos, por ende notamos la ausencia de una
Distribuidora en la localidad, esto conlleva a que los ciudadanos, al no contar con un
lugar en el cual vendan dichos productos; tengan que trasladarse a otras ciudades

para poderlos adquirir.

Con la inclusién de nuestro plan se lograrian abastecer a pequefios locales o talleres
de este sector y cantones aledafios con variedad de repuestos y accesorios para
vehiculos, ya que se encuentran imposibilitados al no gozar con una distribuidora

cercana.

El poder de elegir marca y modelo de un repuesto o accesorio, es una de las
necesidades basicas que hay que satisfacer en los clientes, y la ausencia de un local
gue brinde estas opciones, hace que el comprador se sienta limitado. En este caso,
es lo que estd sucediendo, ya que las alternativas para adquirir los productos son

minimas.

Asi mismo los usuarios al no poder cubrir sus expectativas de compra, se ven
obligados a viajar a otras ciudades generando de esta forma un mayor gasto para su
economia. El producto que se desea adquirir por parte del cliente debe ser a un
valor razonable, pero muchas veces es considerablemente elevado, por el costo de
movilizacion que se hace uso al momento de trasladarse de un lugar a otro.



Otro factor que interviene es la pérdida de tiempo, puesto que al no contar con un
personal capacitado y entrenado técnicamente en su area, ocasiona el
desconocimiento y en muchos casos la equivocacién de los consumidores en la

adquisicion del producto adecuado.

Se debe tener en cuenta que los vehiculos matriculados en la provincia del Guayas
en el afio 2010 fueron aproximadamente 306.000, en el 2011 arrojaron resultados de
387.600 vehiculos, mientras que en el 2012 estos aumentaron en 400.000. Por lo
tanto podemos decir segun estos datos, que hay un incremento progresivo y notable

en el parque automotor en la provincia del Guayas.

La instalacién de una Distribuidora que ofrezca productos de calidad, con precios
moderados, manteniendo siempre como principal objetivo la satisfaccion del cliente y
ademas que cuente con un valor agregado como es el asesoramiento técnico al
consumidor, contribuira al desarrollo y mejoramiento econdmico-productivo del

sector.

1.1.2 Delimitacién del tema

Pais : Ecuador

Provincia . Guayas

Cantén : Naranjito

Sector . Comercial

Area . Repuestos y Accesorios de vehiculos
Tiempo de evaluacion : 3 afos

1.1.3 Formulacion del problema
¢De qué manera la ausencia de una distribuidora genera que las personas se

trasladen a otras ciudades para adquirir los repuestos y accesorios?

1.1.4 Sistematizacion del problema
e ¢;En qué medida el no contar con un lugar donde adquirir los repuestos y
accesorios al por mayor y menor genera que los locales y talleres de sectores

aledafios no puedan abastecerse de mercancia?



¢En qué medida la ausencia de locales con variedad de productos genera

gue el cliente no pueda elegir entre las distintas marcas?

¢En qué circunstancias al adquirir los repuestos y accesorios en otras

ciudades ocasiona que los clientes tengan mayores gastos de movilizacién?

¢,De qué manera el desconocimiento técnico de los vendedores ocasiona que

las personas pierdan tiempo?

1.1.5 Determinacion del tema

Estudio de mercado para conocer las necesidades de repuestos y accesorios para

vehiculos en los habitantes del Cantén Naranijito.

1.2

OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo General de la Investigacién

Analizar la necesidad de las personas que poseen automotores, al no contar con

una distribuidora de repuestos y accesorios para vehiculos con el fin de facilitar la

obtencion de los mismos en el Cantén Naranijito.

1.2.2 Objetivos Especificos de la Investigacion

Determinar en qué medida el no contar con un lugar donde adquirir los
repuestos y accesorios genera que los locales y talleres de sectores aledafios

no puedan abastecer de mercancia.

Comprobar en qué medida la ausencia de locales con variedad de productos

genera gue el cliente no puedan elegir entre las distintas marcas.

Evaluar las circunstancias que conllevan a las personas aumentar sus gastos

de movilizacion al comprar en otras ciudades.



e Comprobar de qué manera el desconocimiento técnico de los vendedores

ocasiona que las personas pierdan tiempo.

1.3 JUSTIFICACION

El proyecto planteado tiene el proposito de contribuir a la economia del Canton
Naranjito, ya que al existir la implementacion de una Distribuidora de Repuestos y
Accesorios se daria la apertura a nuevas plazas de trabajo, disminuyendo de esta

manera el desempleo en el mismo.

Esta idea se ve estrechamente relacionada con dos de los objetivos del plan
nacional del buen vivir los cuales son: Mejorar la calidad de vida de la poblacion y
garantizar el trabajo estable, justo y digno en su diversidad de forma. Esto es lo que
se busca al poner en marcha el negocio, darle un mejor estilo de vida a cada
ciudadano, ayudando a la economia de él y de los suyos, manteniéndose y

desenvolviéndose en un trabajo decente.

Existe pleno conocimiento que para el desarrollo de este propdsito se requiere de
recursos tanto humanos como econdémicos, por tal motivo en este caso se financiara
una parte con capital propio de sus duefios o0 socios y la otra mediante un préstamo
a una entidad bancaria del pais.

Este plan ha sido esperado por toda la comunidad y mas aln por quienes cuentan
en su propiedad con un automotor, puesto que se veran altamente beneficiados al

poder adquirir todo lo que ellos necesiten respecto a repuestos y accesorios.

En el cantén Naranjito existe una gran demanda por el indice elevado de personas
gue tiene como minimo un vehiculo por familia, con estos antecedentes se tiene la
conviccién y seguridad de que ellos y toda la comunidad en general son los
favorecidos de manera directa, por lo que de este modo se conseguird aliviar el
malestar antes mencionado en las personas que no pueden encontrar un local que
le suministre un implemento o pieza que le sea necesario para la funcionabilidad

correcta del medio de transporte que posee.



CAPITULO I
MARCO REFERENCIAL

2.1 MARCO TEORICO

2.1.1 Antecedentes Historicos

Se considera que a partir del siglo XVII es cuando se da la aparicion de los
vehiculos, y en si toda su creacién, manteniendo como finalidad el servir a las
personas quienes los adquirieran; ofreciendo confort, seguridad y sobre todo

movilizacion rapida a cualquier destino.

Por tal motivo con la invencién de los automodviles nace también la necesidad de
crear repuestos para los mismos, ya que las piezas de los vehiculos con el pasar del

tiempo se desgastarian siendo necesario repararlas o renovarlas.

Mifio Fernando (2009) define que “El primer vehiculo lo construyé Nicholas-Joseph
Cugnot en el afio 1769, era impulsado a vapor y tenia forma de triciclo con ruedas de
madera, llantas de hierro y pesaba 4,5 toneladas”.

Si nos remontamos a la historia, se puede destacar como padre del negocio
automotriz a Henry Ford, conocido porque en el afio 1903 funddé la Ford Motor
Company, dicha agrupacién tuvo la responsabilidad de dar a conocer al pablico una
serie de automotores a precios accesibles, teniendo como opositores a los Cadillac y
los Packards, los mismos que eran lujosos y su precio se estimaba en millones de

dolares.

En época de antafio, todos los vehiculos venian con un manual en el cual constaban
instrucciones para realizar varios ajustes y reparaciones aungue fueran nuevos,

puesto que era normal que dichos automotores necesitaran ciertas reparaciones y
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ajustes de vez en cuando, en el manual cada fabricante daba explicaciones,

descripciones y datos.

Una vez creados los automotores, apresuradamente surgié la necesidad de
repararlos dando apertura a varias marcas y modelos, lo que ocasion6 una demanda
a nivel mundial, como era de esperarse éste medio de transporte transitaba por vias
no tan aptas, lo cual aportaria al deterioro apresurado y constante de sus partes. Por

este motivo aparece la idea de comercializar repuestos.

El tiempo ha pasado, la tecnologia ha ido avanzando y los nuevos modelos se han
hecho presentes, por tanto los repuestos como también los accesorios que forman
parte importante, porque denotan el buen gusto y eleccion para disefiar su
vehiculos, se fueron modificando gradualmente con el fin de poder satisfacer en el

equipamiento necesario a los propietarios.

Cabe recalcar que dia a dia han surgido nuevas creaciones y que conforme pasen
los afios ird evolucionando, por tal motivo el mercado de repuestos y accesorios

debe ir creciendo a la par con la tecnologia.

La produccion automotriz en Ecuador se dio en la década de los afios 50, a partir de
ese momento las empresas del sector metalmecanico y sector textil comenzaron la
fabricacion de carrocerias, asientos para buses, algunas partes y piezas metalicas.

Hoy en dia la industria automotriz ha contribuido de manera significativa, ya que
posee un gran peso en el aparato econdmico nacional. Se conoce que en Ecuador,
se han ensamblado vehiculos por mas de tres décadas, en el afio 1973 comenzo la
fabricacion de vehiculos, con un total de 144 unidades de un solo modelo, conocido

en aquel entonces como el Andino, ensamblado por AYMESA hasta el afio 1980.

En la década de los afios setenta, la produccion de vehiculos superé las 5,000
unidades. En el afio 1988 con el Plan del Vehiculo Popular la produccién se
incrementd en un 54.21%, pasando de 7,864 vehiculos en 1987 a 12,127 vehiculos

en 1988.Cuatro afios mas tarde, se perfeccion6 la Zona de Libre Comercio entre
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Colombia, Ecuador y Venezuela, abriendo las importaciones de vehiculos con las
marcas Chevrolet, Kia y Mazda que conforman la cadena productiva ecuatoriana de
al menos 14 ramas de actividad econémica, de acuerdo con la clasificacion CIIU,
entre las que se destacan la metalmecéanica, petroquimica(plastico y caucho),

servicios y transferencia tecnolégica.®

La Industria automotriz ecuatoriana ha alcanzado un gran desarrollo en lo que
respecta a ensamblaje de automaoviles, por tal motivo ha brindado la oportunidad de
produccion local de componentes, partes, piezas y demas. Esto genera un
encadenamiento positivo para seguir fabricando nuevos e innovadores productos
gue estén en la misma linea de los automotores, maquinarias y herramientas

necesarias para poder producirlos.

2.1.2 Antecedentes Referenciales

Como lo manifiesta la estudiante de la ESPOCH Donoso Silvana (2011), los
habitantes poseen la necesidad de poder gozar de un producto de calidad con altos
estandares, por lo tanto su proyecto se vio enfocado a una perspectiva internacional
como lo es la creaciéon de una importadora de llantas y repuestos automotrices
desde China para la ciudad de Riobamba, al igual que nuestro propdsito planteado
de crear una Distribuidora de Repuestos y Accesorios en el Cantén Naranijito, puesto
gue tomamos en cuenta de manera primordial el precio, que debe ser accesible para
el cliente. Ademas se ha realizado un estudio de mercado sobre los repuestos que

mas se venden y las diferentes marcas existentes con el fin de cubrir la demanda.

Estudiante de la ESPE Barahona Borja Edison Francisco (2011), define a su plan
como una alternativa que responde al dinamismo de la poblacion al adquirir un
vehiculo, por tal motivo nace la idea de crear una empresa distribuidora de repuestos
automotrices, el cual tiene la responsabilidad de cumplir con los niveles de calidad
gue exijan los usuarios, esta propuesta se basd en estadisticas de ventas de las

empresas ensambladoras de vehiculos en el pais, obteniendo datos mas reales de

! UNIDAD DE INTELIGENCIA COMERCIAL-PRO ECUADOR: Anlisis Sectorial Automotriz y
Autopartes, p.2 De acuerdo al Instituto de Promociéon de Exportaciones e Inversiones.



la necesidad emergente que tienen algunos ciudadanos para poder adquirir los

diversos repuestos para su automotor.

Por su parte Renteria Maria Belén (2012), egresada de la ESPE determina que su
propuesta establecida se da por el incremento del parque automotor en el Ecuador,
especialmente en la provincia de Pichincha, a raiz de esto existe una demanda
considerable de personas que necesitan de una empresa importadora y distribuidora
de rodamientos automotrices, que garantice calidad internacional y buen servicio al
momento de vender sus productos, cabe recalcar que cuenta con un disefio de

estrategia de promocion.

Podemos concluir que los proyectos citados poseen un estrecho parentesco con
nuestra propuesta, ya que todos asumen como finalidad servir y cubrir la demanda
insatisfecha que posee el mercado, manteniendo normas de calidad,
comercializando productos a precios viables, orientado a la contratacion de personal
experto en ventas, quienes seran los responsables de ofrecer y promocionar los
productos de manera adecuada a los clientes, ya que son ellos los beneficiados

directamente.

2.1.3 Fundamentacién Teo6rica

Plan de negocios

El creador de una empresa debe evaluar su idea para comprobar si ésta tiene las
suficientes bases para emprender el proyecto y que en el futuro sea rentable, por tal
motivo es necesario valerse de estrategias de marketing y publicidad. Se debe tomar

en cuenta varios factores que consideramos relevantes, entre ellos:

Factor Clave de Exito: Es un elemento del que se debe tener un amplio
conocimiento con el fin de saber dominarlo, si bien esto no garantiza el éxito, el

desconocimiento del mismo puede llevarlo al limite del fracaso.



Factor Estratégico de Riesgos: Se considera como influencia en el avance del
proyecto, a pesar que no son controlables es recomendable crear una serie de

estrategias para prevenir el impacto.

La aplicacion de un modelo de negocio es lo mas adecuado a realizar, por lo tanto
debera convencer a los inversionistas de que el proyecto es plenamente confiable y
gue ademas se obtendra ganancias, el modelo establecido se expresara de manera
oral para posteriormente ser presentado en documentacion propia segun este

establecido.

Los participantes del plan de negocios deben analizar y evaluar segin sus propios
conocimientos la capacidad de crecimiento de la empresa y el desempeiio de la
misma en un lapso de tiempo determinado, el creador debe estar enteramente
informado sobre todas las opiniones que puedan surgir a través de un tablero de
control en el cual se incluirdn los factores criticos de éxito, ademas tienen la
responsabilidad de estar en constante aprendizaje durante los primeros afos de vida

de la empresa.

En conclusién se llama plan de negocios a la presentacion de ideas y objetivos que
se busca o pretende alcanzar a futuro, teniendo como finalidad dar a conocer a los
interesados las metas establecidas, ademas brindarle un seguimiento acorde para
gue de esta manera se logre convencer que nuestro proyecto es viable y rentable.

En el mismo irdn detallados los involucrados y los recursos necesarios para llevar a
cabo dicho plan, se considera de suma importancia que el mismo sea
correctamente redactado, de forma clara, concisa y precisa, facilitando a los

involucrados el entendimiento.

Mercadeo

El mercadeo tiene como objetivo principal entender y satisfacer las necesidades de
los consumidores, para ser mas concretos lo que se busca es, conocer lo que
necesitan y brindar servicios o productos de calidad que cumplan con las

condiciones que ambiciona el cliente.
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De acuerdo a la Asociacién Americana de Mercadeo lo definié6 como “el proceso de
planificar y ejecutar la concepcion, definicion de precios, promociones y distribucion
de ideas, bienes, y servicios para crear intercambios que satisfagan objetivos

individuales y organizacionales” ?(Marketing News, marzol, 1986).

Cabe indicar que dentro del mercadeo se debe decidir sobre el precio del producto
gue se va a ofrecer, por ende hay que comprender que un alza o baja del costo no
siempre tendra el mismo efecto en las ventas, esto depende de diferentes

componentes.

La calidad del producto que ofrecemos es la base de nuestro negocio, por tal motivo
debemos estar conscientes que los clientes nos preferirdn siempre y cuando

brindemos un beneficio que cumplan con todas las expectativas que ellos desean.

La publicidad es un elemento esencial dentro del mercadeo, para esto se debe tener
en claro lo que queremos y esperamos, puesto que queremos dar a conocer nuestro
producto y esperamos la aceptacion del consumidor al momento de adquirirlo. Con
estos temas ya definidos se debe poner en consideracion que medios son los mas

convenientes para promocionar el negocio.

Un estudio de mercadeo exitoso es aquel que busca la plena satisfaccion del
consumidor, en definitiva la empresa debe conocer las necesidades del cliente, y
ofrecer productos acorde al publico, que sean nuevos e innovadores, ademas es
importante comunicar los beneficios que ostente, como es su calidad, precio, marca
o modelo; de esta manera se podra cumplir con lo que se le ofrece sin engafiar ni

mentir acerca de lo que estamos ofertando.

La satisfaccion del usuario es un indicador importante para lograr el éxito de la
empresa, su lealtad la conseguiremos a través del desarrollo de diversas estrategias

gue se establezcan. Hay varios instrumentos para valorar la satisfaccion plena del

2Marketing News, marzo1, 1986 Vainrub, R. (2009) “Una guia para emprendedores” p.75 México-
Editorial IESA.
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cliente, el mas conocido es el indice General de Satisfaccion (ISC) el mismo que
posee una escala que va desde clientes muy insatisfechos a clientes muy

satisfechos.

Esta escala conserva estricta relacion con la rentabilidad de la empresa, se debe
tomar en cuenta que asi como los clientes satisfechos son el pilar de éxito de la
organizacion, los clientes insatisfechos pueden llevarnos a la ruina, porque a pesar
de que consumen una vez el producto y éste no cumplié con sus expectativas o no
recibié la atencion debida, no se quejan directamente con nosotros, sino que lo
pueden comentar con sus conocidos y este a su vez con otras personas
ocasionando una cadena de insatisfaccion, por esta razdn las empresas deben
enfocarse en servir o atender al usuario de manera cordial, estableciendo un trato
amable, de esta manera podriamos asegurarlo ganandonos la confianza para que

nos puedan decir en lo que se esta fallando y posteriormente mejorarlo.

Marketing

El marketing moderno es la unién entre la necesidad del consumidor y las
actividades de la industria, esto ajusta la oferta de las empresas con las necesidades
cambiantes del mercado. Permite a la empresa convertir los desafios en

oportunidades para asi lograr vencer y posicionarse en el mercado.

La mercadotecnia es una de las areas mas dificiles para el andlisis y toma de
decisiones, por ello estas deben tomarse después de haber obtenido la informacion
suficiente que permita respaldar la resolucion. La mercadotecnia basa su estudio en

el intercambio de productos o servicios con la finalidad de satisfacer una necesidad.

Para que pueda darse o efectuarse el intercambio es necesario que exista una
persona que oferte un producto o servicio, alguien que tenga la ambicion de

satisfacer una necesidad y que ambas partes sean libres de rechazar o aceptar.

Es importante conocer los componentes del proceso de marketing que son: El
mercado de consumo, el comportamiento del consumidor, la investigacion de

mercado, el producto, el precio, la distribucion, la comunicacion y la venta.
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Existen cuatro enfoques bajo las cuales las empresas de utilidad u otras

organizaciones pueden conducir su actividad de comercializacion.

e Orientacién hacia la produccion
e Orientacion financiera
e Orientacion hacia las ventas

e Orientacién hacia la mercadotecnia®

El enfoque del producto se basa en la calidad y el precio, sin tomar en cuenta que en
el mercado puede existir un bien con similares caracteristicas, a un menor costo, que
cumpla con el mismo proposito. En otras palabras este enfoque no busca la

satisfaccion del cliente sino el volumen de ventas.

El enfoque de ventas enfatiza como prioridad el nUmero de vendedores que tiene la
empresa y la manera en que estos inducen a los consumidores a adquirir el
producto, esta perspectiva considera que si se desea que las ventas aumenten, es

necesario que quienes ofrezcan el bien ejerzan cierta presion sobre el cliente.

El marketing al cliente esta orientado en determinar las necesidades del consumidor
para tomarla como objetivo y mirar al consumidor como el eje primordial de la
empresa, ya que es él quien determinara el volumen de las ventas. En esta etapa el
marketing mix toma un papel muy importante ya que tiene propuesto diferenciar a los

competidores.

El marketing social se enfoca en buscar la satisfaccion del cliente, y lo observa como
un individuo que adquiere un producto para cubrir una necesidad en ese momento.
La empresa tiene como objetivo satisfacer las necesidades del cliente a través de un
producto sano, que brinde el bienestar esperado para aumentar la calidad de vida de

cada ciudadano.

3Vargas, L (2010) “Principios de Administracién” p. 234, Ecuador-Facultad de Ciencias Econémicas
de la Universidad de Guayaquil, Guayaquil.
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Los programas de marketing deben estar guiados por planes estratégicos generales,
para tener mayor comprension del papel del marketing se debe estudiar la
planificacion estratégica, la entidad debe enfocarse siempre en el futuro y buscar
habilidades que permitan satisfacer las cambiantes necesidades del mercado para

garantizar su supervivencia.

Planificacion Estratégica
El proceso de planificacion estratégica de la empresa comienza por establecer la
mision y los objetivos generales, ya que con ellos se buscara guiar a la entidad en la

consecucion del éxito para posteriormente disefiar la cartera de negocios.

La misibn de una empresa debe ser concreta, realista, especifica, ajustarse al
entorno del mercado, basarse en competencias distintivas, pero sobre todo debe ser

motivadora para los empleados ya que ellos forman parte primordial de la misma.

Para definir los objetivos o metas de la organizacion se deben basar en la mision, ya
gue de ésta se derivan para cada nivel de gestién, se debe tomar en cuenta que
cada departamento debe poseer finalidades especificas y ser responsables de
lograrlas. Esto se convierte a su vez en los objetivos de marketing de la empresa,

para el logro de los mismos se deben desarrollar tacticas y habilidades.

El andlisis de cartera de negocios es una de las actividades mas importantes para la
planificacién estratégica, ya que permite valorar los productos y mercados de la
empresa. Se debe reconocer las areas de negocio mas importantes, a esto se
conoce como direccion, luego de ésta se debe evaluar los atractivos principales de

sus unidades estratégicas de negocios (UENS).

La planificacion estratégica busca encontrar los medios necesarios para aprovechar
de la mejor manera los puntos fuertes y las oportunidades que se presentan en el

entorno. La matriz de crecimiento-cuota define cuatro tipos de UENS:

e Estrella: Son negocios o productos de crecimiento elevado y con una cuota

elevada.
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e Vacas: Son negocios o productos de bajo crecimiento con una alta cuota de
mercado.

e Interrogantes: Son negocios que cuentan con una escasa cuota de mercado
pero que operan en mercado de gran crecimiento.

e Perro: Son unidades y productos de poco crecimiento con una escasa cuota

de mercado. (Enfoque- Boston Consulting Group).

Proyecciones financieras
Tienen como objetivo convencer a los inversionistas sobre la factibilidad y

rentabilidad de la empresa en la que estan dispuestos a invertir.

Por lo que podemos decir que proyectar implica planificar, puesto que se debe tomar
en cuenta todas las variables que nos permitira convertirnos en la empresa lider del

mercado.

Invertir se considera como algo arriesgado, por lo consiguiente se deben proyectar
los posibles acontecimientos que pueden influenciar que nuestra empresa fracase, y

a su vez también se debe tratar de evitar estas variables.

Para proyectar se debe conocer todas las caracteristicas del mercado al que se

desea atender: precios, crecimiento, competencia, variables politicas, tamafio, etc.

Los Presupuestos se clasifican en:
Presupuestos de operacion: Se los utliza frecuentemente, en estos se
presupuestan las compras, las ventas, los costos y los gastos para alcanzar las

posibles utilidades.

Presupuesto Financiero: Es una herramienta basica en el cual se muestra la

estructura financiera de la empresa.

Presupuesto de inversiones permanentes o presupuesto de capital: Constituye
parte del presupuesto maestro y su resultado se incorpora al presupuesto de

operacion y al financiero, este se basa de decisiones a largo plazo.
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Presupuesto base cero: Se realiza un estudio de costo beneficio al mismo que se
le proporcionan los recursos disponibles, en este presupuesto se inicia desde cero,

en otras palabras es elaborado como la primera operacion de la empresa.

Presupuesto maestro: Llamado presupuesto continuo cubre periodos de trimestres

0 semestres del proximo afo.

Una inversion necesita fuentes de financiamiento para el activo, y estas son deuda y
patrimonio. Las deudas se pueden clasificar en el corto y largo plazo, depende
estrictamente del vencimiento de la misma. El inversionista es quien decide cual es
la mejor opcién para la deuda con la que podra trabajar buscando siempre la
rentabilidad del negocio.

La deuda a corto plazo es aquella que tiene un vencimiento de hasta 1 afo, pasando
este tiempo se toma en cuenta que es a mediano o largo plazo, ademas del
endeudamiento existe otra opcién de financiamiento que son la emision de acciones
de la empresa, cabe recalcar que antes de que suceda esto se debié haber
financiado la compafiia con los aportes de los socios (Si es que se cuenta con varios

S0cCios).

El micro entorno de la empresa
El micro entorno son todos los componentes cercanos a la entidad que influyen en la

capacidad para atender a los clientes, entre ellos constan:

Empresa: Se debe estudiar el entorno interno de la empresa esto es alta direccion,

finanzas, inversiones y desarrollo (I+D), compras, operaciones y contabilidad.

Proveedores: Proporcionan los recursos para producir o abastecer a la

organizacion.

Intermediarios del marketing: Son parte primordial, porque ayudan a promocionar,

vender y distribuir los productos.
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Mercados de consumo: Estudio de los diferentes mercados como: mercados de
consumo, mercados industriales, mercados de distribuidores, mercados

gubernamentales y mercados internacionales.

Competidores: Para alcanzar el éxito, la empresa debe ofrecer productos de

calidad que satisfagan al cliente por encima de la competencia.

Grupos de interés: Son grupos que tienen interés real o potencial, o impacto sobre

la empresay la forma de alcance.

Evaluacion de los clientes
Para empezar se debe tener muy claro el concepto de cliente, puesto que es la
persona que depende de nosotros para poder satisfacer una necesidad. También

debemos saber que existen diferentes tipos, entre ellos se encuentran:

Clientes Internos: Son los que tienen relacién directa con la empresa entre ellos los

accionistas y los empleados.

Clientes Externos: Estos son los que se encargan de distribuir el producto y a su
vez influyen en el cliente final, entre ellos podemos encontrar los canales de

comercializacion, mercado de referencia y mercado de influencia.

Clientes Finales: Son aquellos que reciben el producto y que esperan que la
atencion brindada por nosotros sea de buena calidad, al igual que el beneficio que
adquirio. Entre estos tenemos el cliente actual, el cliente del competidor, el cliente

potencial no usuario y el cliente antiguo recuperable.

Es elemental que las empresas implementen la gestion de clientes, pero para
muchas de éstas resulta un poco complicado por tres motivos béasicos: el primero es
porque los directores esperan ver resultados sobre las ventas mes a mes, y
aplicando la gestion de clientes solo se observara a medio afio después de haber

iniciado las operaciones, el segundo motivo es porque no existe creatividad o
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expresado de otra manera el desinterés de aportar con nuevas ideas y asi utilizarlas
para atraer la atencion del consumidor, por ultimo el tercer motivo es la falta de un

modelo claro para emplearlo en servicio de los usuarios.

¢, Debemos pensar si es realmente importante la gestion de los clientes?

Es de suma importancia ya que no se debe seguir dando el lujo de perder
consumidores, el costo de atraer un nuevo comprador es mucho mas dificil que el de
mantener satisfecho a uno ya conocido, y por ende debemos hacer que nuestra

clientela se conviertan en personas leales.

Atenciédn al Cliente (Call Center)

Este servicio esta destinado para que personal capacitado de la empresa realice o
reciba llamadas telefénicas de clientes. En esta asistencia se receptaran los pedidos
o solicitudes, como también se podran aclarar dudas o inconsistencias que posean

de cualquier promocion, descuentos, piezas nuevas, pedidos especiales, etc.

El cliente merece respeto, cordialidad, buen trato, puesto que el éxito de una
organizacion depende primordialmente de la demanda de clientes que posea. El
ofertar un producto de calidad a buen precio no lo soluciona todo, porque lo que el

cliente busca es sentirse bien a mas de recibir un buen producto.

¢, Qué busca el Cliente?
Existen ciertos parametros que buscan los usuarios, los cuales mencionamos a

continuacion:

e Productos a valor razonable

e Calidad de lo que se adquiere

e Atencion cordial y personalizada

e Servicio adecuado con entrega a domicilio

e Brindar informacién sobre el producto que se adquiere
e Lugar acorde que brinde comodidad

e Variedad de productos a eleccion del consumidor
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Pérdida de Clientes
Presentaremos varios puntos que consideramos son los motivos por los cuales se da

la pérdida de los clientes.

e Porqgue fallecen

e Cambian de domicilio

e Por influencia (amigos)

e Convencimiento con precios bajos por parte de la competencia
e Mala calidad del producto o servicio que brindan

e Trato inadecuado del personal que atiende

Todo esto contrae que el cliente no se sienta satisfecho y se vea tomado en cuenta

Nno como persona, sino como un objeto del cual se valen para obtener ganancias.

Repuestos

Hoy en dia los repuestos en el mercado ecuatoriano especificamente en la ciudad
de Cuenca tienen una gran acogida o demanda, por ende existen diversas marcas
para la venta, entre ellas de origen chino, taiwanés, japonés, coreano,

estadounidense, e incluso colombiano.

Cabe mencionar que los productos de mejor calidad son los de marca coreana y
japonesa, que cuestan un poco mas, mientras que los mas econémicos son los
chinos y taiwaneses, con la diferencia que estos duran menos. La vida de un
repuesto taiwanés aproximadamente dura unos 3 afios, en cambio los japoneses

duran de 8 a 10 afios.

Mayor Demanda.

En el mercado ecuatoriano los repuestos que tienen mayor demanda en estos
almacenes son las suspensiones para mantenimiento de los vehiculos, que estan
conformadas por varias piezas como son los amortiguadores, rétulas, terminales,
etc. Asi mismo otros productos que tienen gran acogida son los filtros para aceite y

gasolina, las guias delanteras y posteriores (faros).
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Hay que tener en cuenta que las piezas que mas se comercializan son de marca
japonesa, que ultimamente han subido de precio, segun se conoce por el ultimo
terremoto que enfrentd Japon. Asi mismo el precio de algunos productos elaborados
con metales como el cobre, bronce y hierro, subieron su costo en un 30%, entre
estos se encuentran las suspensiones e instalaciones eléctricas y, en el caso de los
circuitos electrénicos para vehiculos estos fueron al contrario, puesto que bajaron del

precio original.

Como mencionamos anteriormente se comercializa una gran cantidad de productos
para automotores pero asi mismo existe una marca de repuestos la cual es muy
escasa, estos son los repuestos Kia. Ya que son considerados de buena calidad y
muchas veces a los propietarios de vehiculos que necesitan de éstos, se les dificulta

conseguirlos.

Segun Diario Mercurio “Al arribar a Cuenca, Sung Jin Cho, Assistan Manager de la
empresa Hyundai Mobis de Corea, que fabrica los repuestos para las marcas de
vehiculos Hyundai y Kia a nivel mundial, menciond que tendran reuniones con el fin
de analizar una mejor estrategia para que el mercado ecuatoriano esté abastecido

de estos articulos.”

En:(http://www.elmercurio.com.ec/289682-demanda-de-repuestos-de-vehiculos-obedece-a-su-
calidad.html)

Los repuestos han registrado anualmente un aumento en sus precios como por
ejemplo en llantas, pistones, embragues, baterias, discos de frenos. Los
comerciantes suponen que el incremento se da por el elevado precio que tienen las

materias primas y los inconvenientes que existen al momento de importar las piezas.

Si relacionamos éste alza de precios en porcentaje podemos decir que las baterias
tienen un incremento del 10% vy las llantas el 25% en relacion de un afio al otro. Asi
también se piensa que se pudo dar porque el gobierno anuncié licencias para la
importacion de 42 subpartidas arancelarias, entre ellas se encuentran llantas, partes

y piezas.
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En el dltimo afio se vio un acrecentamiento del metal en un 50% perjudicando la
elaboracion de resortes para sistemas de suspension, embrague, zapatas y

aceleradores en base de acero importado.

Accesorios
Existen un sinnimero de accesorios para vehiculos como son las parillas, defensas
frontales, pedales, forros de timones, sensor de retro, faros, neblineros, luces,

guardachoques, aros, frenos, discos, radios, parlantes etc.

En definitiva sabemos que a cada persona le gustan las cosas a la medida con un
toque distintivo y que refleje su personalidad. Por tal motivo un vehiculo I6gicamente
muestra en parte como es su duefio o propietario ademas que sirve para

identificarse.

Existen varias cadenas de concesionarias que lanzan a la venta estos productos
entre ellas estan Chevrolet, Toyota, Citroen, Peugeot, Hyundai, Ford, Nissan, Mazda

etc. Todas estas ponen a su disposicién una completa linea de accesorios.

Accesorios- Tuning

Una serie de accesorios combinados en distintos tonos, marcas, modelos hacen que
su vehiculo sea y se vea mas original. Por tal motivo un volante deportivo,
alfombrillas, motor més potente, un equipo de sonido, cualquier cambio vale para

gue un vehiculo se diferencie del resto.

Hoy en dia existen mas personas que arriesgan por el tuning y la personalizacion en
general. Poco a poco ha ido creciendo esta tendencia y es posible encontrar mas

talleres en donde agregar accesorios o0 modificar un vehiculo.
Asi mismo existen diversos eventos en donde exponen su vehiculo con una serie de

arreglos que lo hacen llamativo, en el cual se compite por obtener un premio

econdmico.
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Pero el tuning ¢Es una arte o un hobby? Hay algo de ambos, tiene de arte popular,
puede verse como una forma de arte y también cumple con las caracteristicas que
definen a un hobby. Personalizar con tuning y dedicar tiempo y dinero deriva en
expresiones de arte sobre ruedas pero también le da forma a una industria como el
hobby.

Accesorios Chevrolet indica que: En el Tuning interviene también el dinero, cifras
gue son muy relevantes y variables porque van desde tunear un vehiculo por

completo a comprar y montar e implementar de a poco accesorios.*

Mantenimiento de los Repuestos

Debemos reconocer que una pieza se torna fundamental para el correcto
funcionamiento de un vehiculo, por ende es necesario reconocer el mantenimiento
respectivo que se le debe dar, con el debido cuidado podemos asegurar su
adecuada operatividad, lograr extender su tiempo de vida y conservar la garantia de

los mismos.

El mantenimiento de un repuesto o accesorio encierra el tratamiento de limpieza,
cambio y lubricacion de los mismos, avalando la efectividad del equipo, minimizando

la probabilidad de fallas existentes.

C.R.M (Customer Relationship Management)

Se dedica a establecer estrategias para adquirir y mantener la lealtad del
consumidor ya que es considerado el punto de partida y llegada, es el eje porque
todos los procesos se llevaran alrededor de él puesto que la compafia se debera

anticipar a los deseos del cliente.

El CRM se basa en ganar clientes, identificarlos, atraerlos, retenerlos y aumentarlos;
en un concepto mas claro se conoce como las soluciones de hardware y software
gue hoy en dia aparece en el mercado, con el nombre de "front office” que involucra

a las areas de ventas, marketing, publicidad, internet, canales, etc.

“Chevrolet- http://www.alamaula.ec/guayas/accesorios-autos/accesorios-tuning-cubiertas-cromadas-
para-autos-ecuador/583980
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Ventajas

Mantienen ordenados y correctamente actualizados los datos de los clientes,
como usos, preferencias, ubicacién demografica y de contactos.

Clasifica a clientes potenciales, que brindan a la compafiia mayores ingresos
por sus compras realizadas, las cuales son de gran beneficio a la misma.
Tiene gran peso en el flujo de efectivo ya que mejora el proceso de ventas,
beneficiando a descubrir a los clientes potenciales.

Fomenta la gestion en equipo porque ejecuta la planificacion y seguimiento de
las actividades del cliente, ademas deja constancia de los usuarios que
poseen buen rendimiento y cuales necesitan ayuda.

Colabora y facilita el célculo de las bonificaciones gracias a la creacion de
informes de ventas detallados, los mismos que permiten enlazar con diferente
informacion como gastos de campafa, la puntuacién de investigacion de
clientes y el personal de ventas empleado

Beneficia a la compafiia para el analisis de las causas del éxito o fracaso.

Busqueda de Proveedores

Una decision importante que se debe llevar a cabo es la elecciébn de nuestros

proveedores, por lo tanto al momento de elegir se debe tener en conocimiento que

los proveedores son agentes econdémicos influyentes en el negocio y pueden causar

el crecimiento o cierre del ejercicio.

Se pondra en consideracion lo siguiente:

1. Debera informarse acerca de la empresa a quien se esta contratando para

gue sea nuestro proveedor directo, tome en cuenta sus politicas de cobro,
descuentos, precios etc.

No se quede solo con lo visto, trate de buscar referencias, si es un buen
proveedor sin lugar a dudas tendra clientes que pueden dar fe de su buen
servicio, en lo que respecta a cumplimiento de pedidos, brindar satisfaccion
permanente a sus clientes, entre otros.

Trabaje con ellos durante un tiempo “a prueba” de esta forma se puede dar

cuenta si poseen canales acordes o adecuados para la venta o distribucién
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del producto, si cumplen con la fecha acordada del pedido, llegan en buen
estado, etc.

4. Hacer referencia en la calidad del producto y precio, ya que no sirve de nada
poseer una variedad de mercaderia a precios bajos si esta no cumple con las
caracteristicas necesarias para el cliente.

5. Cuente a su disposicion con mas de un proveedor, es recomendable por
cualquier eventualidad que pueda surgir como incremento de la demanda, su
Gnico proveedor quizds no pueda satisfacer con la cantidad que desea, por

ende se vera en apuros al tratar de conseguir la mercancia.

Conseguir proveedores aptos para nuestro negocio toma tiempo y analisis de los
mismos, luego de pasar por un proceso largo y haber realizado todo tipo de
cotizaciones referente a precio, ofertas, productos, distribucion etc.

Se establecera alianzas estratégicas o convenios que nos permita y facilite alcanzar
los pedidos a precios especiales tomando en cuenta el volumen de la compra que se

realice.

La Competencia

Dia a dia vivimos en una sociedad altamente competitiva, por tal motivo existen
competidores en cualquier aspecto y aun mas en el mundo de los negocios, por lo
tanto hay que saber detectar a nuestros competidores tanto indirectos como directos.

Para obtener mayor informacion sobre ellos se debe conocer:
a. Numero de nuestros competidores

Cudles de ellos son lideres en el mercado

Ubicacion

Mercados en los cuales se desenvuelven

Planes o estrategias que poseen

-~ o a0 T

Que mercancia utilizan

Precios de sus productos

> @

La experiencia en el mercado

Capacidad para poder cubrir la demanda
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J. Herramientas de Marketing y Publicidad

Conocer a la competencia implica también comparar nuestros productos con los de
ellos.

e Conocer las ventajas y desventajas que tienen mis productos frente a los de
mi competencia.

e En que contribuye a los clientes el comprarme a mi y no a otros.

e Conocer los beneficios que ellos ofrecen y yo no.

e Saber que estrategias utilizan mis competidores para ofertar el producto.

Todo esto me ayudara a tener una vision de lo que debo o no hacer para poder

acaparar el mercado en mayor dimension.

2.2 MARCO LEGAL

Para poder llevar a cabo la realizacion y puesta en marcha de nuestro proyecto es

necesario cumplir con los requisitos que la ley exige la ley.

1. NORMATIVA CONSTITUCIONAL
2. NORMATIVA LEGAL
3. NORMATIVA REGLAMENTARIA

NORMATIVA CONSTITUCIONAL

Responsabilidades

Art. 83.- Son deberes y responsabilidades de las ecuatorianas y los ecuatorianos,
sin perjuicio de otros previstos en la Constitucion y la ley:

1. Acatar y cumplir la Constitucion, la ley y las decisiones legitimas de
autoridad competente.
Colaborar en el mantenimiento de la paz y de la seguridad.
Respetar los derechos humanos y luchar por su cumplimiento.
Respetar los derechos de la naturaleza, preservar un ambiente sano y

utilizar los recursos naturales de modo racional, sustentable y sostenible.
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5. Promover el bien comdn y anteponer el interés general al interés
particular, conforme al buen vivir.

6. Administrar honradamente y con apego irrestricto a la ley el patrimonio
publico, y denunciar y combatir los actos de corrupcion.

7. Practicar la justicia y la solidaridad en el ejercicio de sus derechos y en
el disfrute de bienes y servicios.

8. Ejercer la profesion u oficio con sujecion a la ética.
Cooperar con el Estado y la comunidad en la seguridad social, y pagar

los tributos establecidos por la ley.

Derechos de libertad
Art. 66.- Se reconoce y garantizara a las personas:

1. El derecho a una vida digna, que asegure la salud, alimentacion y
nutricion, agua potable, vivienda, saneamiento ambiental, educacion,
trabajo, empleo, descanso y ocio, cultura fisica, vestido, seguridad social y
otros servicios sociales necesarios.

Derecho a la igualdad formal, igualdad material y no discriminacion.
El derecho al libre desarrollo de la personalidad, sin mas limitaciones que
los derechos de los demas.

4. El derecho a opinar y expresar su pensamiento liboremente y en todas sus

formas y manifestaciones.
Trabajo y seguridad social

Art. 33.- El trabajo es un derecho y un deber social, y un derecho econémico, fuente
de realizacion personal y base de la economia. El Estado garantizara a las personas
trabajadoras el pleno respeto a su dignidad, una vida decorosa, remuneraciones y
retribuciones justas y el desempefio de un trabajo saludable y libremente escogido o
aceptado.

Formas de trabajo y su retribucién
Art. 325.- El Estado garantizar4 el derecho al trabajo. Se reconocen todas las

modalidades de trabajo, en relacion de dependencia o autbnomas, con inclusion de
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labores de auto sustento y cuidado humano; y como actores sociales productivos, a

todas las trabajadoras y trabajadores.

Formas de organizacion de la produccion y su gestion
Art. 319.- Se reconocen diversas formas de organizacion de la produccion en la
economia, entre otras las comunitarias, cooperativas, empresariales publicas o

privadas, asociativas, familiares, domésticas, autonomas y mixtas.

El Estado promovera las formas de produccion que aseguren el buen vivir de la
poblaciéon y desincentivara aquellas que atenten contra sus derechos o los de la
naturaleza; alentard la produccion que satisfaga la demanda interna y garantice una

activa participacion del Ecuador en el contexto internacional.

Personas Usuarias y Consumidoras
Art. 52.- Las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de 6ptima
calidad y a elegirlos con libertad, asi como a una informacion precisa y no engafiosa

sobre su contenido y caracteristicas.

La ley establecera los mecanismos de control de calidad y los procedimientos de
defensa de las consumidoras y consumidores; y las sanciones por vulneracion de
estos derechos, la reparacion e indemnizacion por deficiencias, dafios o mala
calidad de bienes y servicios, y por la interrupcion de los servicios publicos que no

fuera ocasionada por caso fortuito o fuerza mayor.

Politica Comercial
Art. 304.- La politica comercial tendra los siguientes objetivos:
1. Desarrollar, fortalecer y dinamizar los mercados internos a partir del objetivo
estratégico establecido en el Plan Nacional de Desarrollo.
2. Regular, promover y ejecutar las acciones correspondientes para impulsar la
insercion estratégica del pais en la economia mundial.
3. Fortalecer el aparato productivo y la produccién nacionales.
Contribuir a que se garanticen la soberania alimentaria y energética, y se

reduzcan las desigualdades internas.
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5. Impulsar el desarrollo de las economias de escala y del comercio justo.
6. Evitar las practicas monopodlicas y oligopélicas, particularmente en el sector

privado, y otras que afecten el funcionamiento de los mercados.

NORMATIVA LEGAL

CODIGO ORGANICO DE LA PRODUCCION,
Art. 19.- Derechos de los inversionistas.- Se reconocen los siguientes derechos a

los inversionistas

a. La libertad de produccion y comercializacion de bienes y servicios licitos,
socialmente deseables y ambientalmente sustentables, asi como la libre
fijacibn de precios, a excepcion de aquellos bienes y servicios cuya
produccion y comercializacion estén regulados por la Ley;

b. El acceso a los procedimientos administrativos y acciones de control que
establezca el Estado para evitar cualquier practica especulativa o de
monopolio u oligopolio privados, o de abuso de posicion de dominio en el
mercado y otras practicas de competencia desleal;

c. La libertad de importacion y exportacion de bienes y servicios con excepcién
de aquellos limites establecidos por la normativa vigente y de acuerdo a lo
gue establecen los convenios internacionales de los que Ecuador forma parte;

d. Libre transferencia al exterior, en divisas, de las ganancias periddicas o
utiidades que provengan de la inversion extranjera registrada, una vez
cumplidas las obligaciones concernientes a la participacion de los
trabajadores, las obligaciones tributarias pertinentes y demas obligaciones

legales que correspondan, conforme lo establecido en las normas legales,

Art. 76.- Forma de expresion.- Las tarifas arancelarias se podran expresar en
mecanismos tales como: términos porcentuales del valor en aduana de la mercancia
(ad-valérem), en términos monetarios por unidad de medida (especificos), 0 como

una combinacion de ambos (mixtos).
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Se reconoceran también otras modalidades que se acuerden en los tratados

comerciales internacionales, debidamente ratificados por Ecuador.

Art. 80.- Tasas.- Las tasas que se exijan para el otorgamiento de permisos,
registros, autorizaciones, licencias, analisis, inspecciones y otros tramites aplicables
a la importacion y exportacion de mercancias, o en conexion con ellas, distintos a los
procedimientos y servicios aduaneros regulares, se fijaran en proporcion al costo de

los servicios efectivamente prestados, sea a nivel local o nacional.

De esta manera, sélo se exigiran las tasas mencionadas en el parrafo anterior, asi
como las formalidades y requisitos aplicables a los procedimientos relacionados con
la importacion y exportacion de mercancias, a partir de su aprobacion por el Organo
rector en materia de comercio exterior, mediante el correspondiente instrumento
juridico publicado en el Registro Oficial. Las formalidades y requisitos exigibles en
estos procedimientos seran estrictamente los necesarios para alcanzar el objetivo

perseguido.

De la Obligacion Tributaria Aduanera

Art. 107.- Obligacion Tributaria Aduanera.- La obligacion tributaria aduanera es el
vinculo juridico personal entre el Estado y las personas que operan en el trafico
internacional de mercancias, en virtud del cual, aquellas quedan sometidas a la
potestad aduanera, a la prestacion de los tributos respectivos al verificarse el hecho

generador y al cumplimiento de los demas deberes formales.

Art. 108.- Tributos al Comercio Exterior.- Los tributos al comercio exterior son:
a. Los derechos arancelarios;
b. Los impuestos establecidos en leyes organicas y ordinarias, cuyos hechos
generadores guarden relacion con el ingreso o salida de mercancias; y,
c. Las tasas por servicios aduaneros. El Servicio Nacional de Aduana del
Ecuador mediante resolucion creara o suprimira las tasas por servicios

aduaneros, fijara sus tarifas y regulara su cobro.
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Los recargos arancelarios y demas gravamenes econdémicos que se apliquen por
concepto de medidas de defensa comercial o de similar naturaleza, no podran ser
considerados como tributos en los términos que establece el presente Codigo, y por

lo tanto no se regiran por los principios del Derecho Tributario.

Art. 109.- Hecho Generador de la Obligacién Tributaria Aduanera.-El Hecho
Generador de la obligacion tributaria aduanera es el ingreso de mercancias
extranjeras o la salida de mercancias del territorio aduanero bajo el control de la

autoridad aduanera competente.

Sin perjuicio de lo expuesto, no nace la obligacion tributaria aduanera, aunque si se
sujetan al control aduanero, las mercancias que atraviesen el territorio aduanero
nacional realizando un transito aduanero internacional al amparo de la normativa
aplicable a cada caso, o las que ingresen al territorio aduanero como parte de una
operacion de trafico internacional de mercancias, con destino a un territorio
extranjero, incluido el régimen de transbordo. Tampoco nace la obligacién tributaria
aduanera, aunque si la obligacién de someterse al control aduanero, respecto de las
mercancias que arriben forzosamente, salvo que la persona que tenga el derecho de
disponer sobre dichas mercancias exprese mediante la respectiva declaraciéon

aduanera su intencion de ingresarlas al territorio aduanero nacional.

Art. 110.- Base imponible.- La base imponible de los derechos arancelarios es el
valor en aduana de las mercancias importadas. El valor en aduana de las
mercancias sera el valor de transaccién de las mismas mas los costos del transporte
y seguro, determinado segun lo establezcan las disposiciones que rijan la valoracion
aduanera. El costo del seguro formara parte del valor en aduana pero la péliza de

seguro no sera documento obligatorio de soporte exigible a la declaracion aduanera.

Cuando la base imponible de los derechos arancelarios no pueda determinarse,
conforme al valor de transaccion de las mercancias importadas, se determinara de
acuerdo a los métodos secundarios de valoracién previstos en las normas que

regulen el valor en aduana de mercancias.
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Para el calculo de la base imponible, los valores expresados en moneda extranjera,
seran convertidos a la moneda de uso legal, al tipo de cambio vigente a la fecha de

la presentacion de la declaracion aduanera.

Art. 111.- Sujetos de la Obligacion Tributaria
Aduanera.- Son sujetos de la obligacion tributaria: el sujeto activo y el sujeto pasivo:
b. Sujeto activo de la obligacion tributaria aduanera es el Estado, por intermedio
del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador.
c. Sujeto pasivo de la obligacion tributaria aduanera es quien debe satisfacer el

respectivo tributo en calidad de contribuyente o responsable.

La persona natural o juridica que realice exportaciones o importaciones debera
registrarse en el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador, conforme las

disposiciones que expida para el efecto la Directora o el Director General.

En las importaciones, contribuyente es el propietario o consignatario de las

mercancias; y, en las exportaciones, contribuyente es el consignante.

De la Promocién del Trabajo Productivo Digno

Art. 8.- Salario Digno.- El salario digno mensual es el que cubra al menos las
necesidades basicas de la persona trabajadora asi como las de su familia, y
corresponde al costo de la canasta basica familiar dividido para el namero de

perceptores del hogar.

Art. 9.- Componentes del Salario Digno.- Unica y exclusivamente para fines de
calculo, para determinar si un trabajador recibe el salario digno mensual, se sumaran
los siguientes componentes:
a. El sueldo o salario mensual,
b. La decimotercera remuneracién dividida para doce, cuyo periodo de calculo y
pago estara acorde a lo establecido en el Art. 111 del Cédigo del Trabajo;
c. La decimocuarta remuneracion dividida para doce, cuyo periodo de calculo y

pago estara acorde a lo sefialado en el Art. 113 del Codigo del Trabajo;
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d. Las comisiones variables que pague el empleador a los trabajadores que
obedezcan a practicas mercantiles legitimas y usuales;

e. El monto de la Participacion del trabajador en utilidades de la empresa de
conformidad con la Ley, divididas para doce;

f. Los beneficios adicionales percibidos en dinero por el trabajador por contratos
colectivos, que no constituyan obligaciones legales, y las contribuciones
voluntarias periodicas hechas en dinero por el empleador a sus trabajadores;

Y,
g. Los fondos de reserva;

La formula de célculo aqui descrita, en ningun caso significa el pago mensualizado
de la decimotercera, decimocuarta remuneracion y de la participacion del trabajador
en las utilidades de conformidad con la Ley, cuyos montos seguiran percibiendo de

modo integro los trabajadores y en las fechas previstas por la Ley.

Art. 53.- Definicion y Clasificacion de las MIPYMES.- La Micro, Pequefa y
Mediana empresa es toda persona natural o juridica que, como una unidad
productiva, ejerce una actividad de produccion, comercio y/o servicios, y que cumple
con el niumero de trabajadores y valor bruto de las ventas anuales, sefialados para
cada categoria, de conformidad con los rangos que se estableceran en el

reglamento de este Codigo.

En caso de inconformidad de las variables aplicadas, el valor bruto de las ventas
anuales prevalecera sobre el nimero de trabajadores, para efectos de determinar la
categoria de una empresa. Los artesanos que califiquen al criterio de micro,
pequefia y mediana empresa recibiran los beneficios de este Cdédigo, previo

cumplimiento de los requerimientos y condiciones sefialadas en el reglamento.

Del Registro Unico de MIPYMES y Simplificacion de Tramites
Art. 56.- Registro Unico de las MIPYMES.- Se crea el Registro Unico de las
MIPYMES como una base de datos a cargo del Ministerio que presida el Consejo

Sectorial de la Produccion, quien se encargara de administrarlo; para lo cual, todos
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los Ministerios sectoriales estardn obligados a entregar oportunamente la

informacién que se requiera para su creacion y actualizacion permanente.

Este registro permitird identificar y categorizar a las empresas MIPYMES de
produccion de bienes, servicios o manufactura, de conformidad con los conceptos,
parametros y criterios definidos en este codigo. De igual manera, generara una base
de datos que permitira contar con un sistema de informacion del sector, de las
MIPYMES que participen de programas publicos de promocion y apoyo a su
desarrollo, o que se beneficien de los incentivos de este codigo, para que el érgano
competente pueda ejercer la rectoria, la definicion de politicas publicas, asi como
facilitar la asistencia y el asesoramiento adecuado a las MIPYMES.

Unicamente, para efectos de monitoreo de las politicas publicas que se implementen
en este sector, el Ministerio administrador del Registro, podra solicitar a las
MIPYMES que consten en la base de datos, informacion relacionada con su

categorizacion, en los términos que se determinara en el reglamento.

Ley Orgénica de Defensa del Consumidor

Art. 4.- Derechos del consumidor.- Son derechos fundamentales del consumidor, a
mas de los establecidos en la Constitucion Politica de la Republica, tratados o
convenios internacionales, legislacién interna, principios generales del derecho y

costumbre mercantil, los siguientes:

2. Derecho a que proveedores publicos y privados oferten bienes y servicios
competitivos, de éptima calidad, y a elegirlos con libertad;

4. Derecho a la informacion adecuada, veraz, clara, oportuna y completa
sobre los bienes y servicios ofrecidos en el mercado, asi como sus precios,
caracteristicas, calidad, condiciones de contratacion y demas aspectos
relevantes de los mismos, incluyendo los riesgos que pudieren prestar;

5. Derecho a un trato transparente, equitativo y no discriminatorio o abusivo
por parte de los proveedores de bienes o servicios, especialmente en lo
referido a las condiciones o6ptimas de calidad, cantidad, precio, peso y

medida;
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6. Derecho a la proteccion contra la publicidad engafiosa o abusiva, los
meétodos comerciales coercitivos o desleales;
8. Derecho a la reparacion e indemnizacion por dafios y perjuicios, por

deficiencias y mala calidad de bienes y servicios;

Art. 6.- Publicidad Prohibida.- Quedan prohibidas todas las formas de publicidad
engafosa o abusiva, 0 que induzcan a error en la eleccién del bien o servicio que

puedan afectar los intereses y derechos del consumidor.

Art. 9.- Informacidén publica.- Todos los bienes a ser comercializados deberan
exhibir sus respectivos precios, peso y medidas, de acuerdo a la naturaleza del

producto.

Toda informacion relacionada al valor de los bienes y servicios debera incluir,
ademas del precio total, los montos adicionales correspondientes a impuestos y

otros recargos, de tal manera que el consumidor pueda conocer el valor final.

Ademas del precio total del bien, debera incluirse en los casos en que la naturaleza
del producto lo permita, el precio unitario expresado en medidas de peso y /o

volumen.

Art. 10.- Idioma y moneda.- Los datos y la informaciéon general expuesta en
etiquetas, envases, empaques u otros recipientes de los bienes ofrecidos; asi como
la publicidad, informacion o anuncios relativos a la prestacion de servicios, se
expresaran en idioma castellano, en moneda de curso legal y en las unidades de
medida de aplicacién general en el pais; sin perjuicio de que el proveedor pueda
incluir, adicionalmente, esos mismos datos en otro idioma, unidad monetaria o de

medida. La informacion expuesta sera susceptible de comprobacion.
Art. 21.- Facturas.- El proveedor esta obligado a entregar al consumidor, factura

gue documente el negocio realizado, de conformidad con las disposiciones que en

esta materia establece el ordenamiento juridico tributario.
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En caso de que al momento de efectuarse la transaccion, no se entregue el bien o
se preste el servicio, deberd extenderse un comprobante adicional firmado por las
partes, en el que constara el lugar y la fecha en la que se lo hard y las

consecuencias del incumplimiento o retardo.

En concordancia con lo previsto en los incisos anteriores, en el caso de prestacion
de servicios, el comprobante adicional debera detallar ademas, los componentes y
materiales que se empleen con motivo de la prestacion del servicio, el precio por
unidad de los mismos y de la mano de obra; asi como los términos en que el

proveedor se obliga, en los casos en que el uso practico lo permita.

Art. 25.- Servicio técnico.- Los productores, fabricantes, importadores,
distribuidores y comerciantes de bienes deberan asegurar el suministro permanente
de componentes, repuestos y servicio técnico, durante el lapso en que sean
producidos, fabricados, ensamblados, importados o distribuidos y posteriormente,
durante un periodo razonable de tiempo en funcién a la vida util de los bienes en
cuestion, lo cual serd determinado de conformidad con las normas técnicas del

Instituto Ecuatoriano de Normalizacion -INEN-.

Art. 26.- Reposicién.- Se considerara un solo bien, aquel que se ha vendido como
un todo, aunque esté formado por distintas unidades, partes, piezas o0 modulos, no
obstante que estas puedan o no prestar una utilidad en forma independiente unas de
otras. Sin perjuicio de ello, tratandose de su reposicion, esta se podra efectuar
respecto de una unidad, parte, pieza o0 médulo, siempre que sea por otra igual a la

gue se restituya y se garantice su funcionalidad

Art. 46.- Promociones y ofertas.-Toda promocién u oferta especial debera sefialar,
ademas del tiempo de duracion de la misma, el precio anterior del bien o servicio y el
nuevo precio o, en su defecto, el beneficio que obtendria el consumidor, en caso de

aceptarla.

Cuando se trate de promociones en que el incentivo consista en la participacion en

concursos o sorteos, el anunciante debera informar al publico sobre el monto o
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namero de premios de aquellos, el plazo y el lugar donde se podran reclamar. El
anunciante estara obligado a difundir adecuadamente el resultado de los concursos

0 sorteos.

NORMAS REGLAMENTARIAS

REGLAMENTO DE COMPROBANTES DE VENTA, RETENCION Y
DOCUMENTOS COMPLEMENTARIOS.
Art. 1.- Comprobantes de venta.- Son comprobantes de venta los siguientes
documentos que acreditan la transferencia de bienes o la prestacién de servicios o la
realizacion de otras transacciones gravadas con tributos:

a) Facturas;

b) Notas de venta - RISE;

c) Liquidaciones de compra de bienes y prestacion de servicios;

d) Tiquetes emitidos por maquinas registradoras;

e) Boletos o entradas a espectaculos publicos; y,

f) Otros documentos autorizados en el presente reglamento.
Art. 2.-Documentos complementarios.- Son documentos complementarios a los
comprobantes de venta, los siguientes:

a) Notas de crédito;

b) Notas de débito; vy,

c) Guias de remision.

Art. 3.-Comprobantes de retencion.- Son comprobantes de retencion los
documentos que acreditan las retenciones de impuestos realizadas por los agentes
de retencion en cumplimiento de lo dispuesto en la Ley de Reégimen Tributario
Interno, este reglamento y las resoluciones que para el efecto emita el Director

General del Servicio de Rentas Internas.

Art. 8.- Obligacion de emisién de comprobantes de venta y comprobantes de
retencion.- Estan obligados a emitir y entregar comprobantes de venta todos los
sujetos pasivos de impuestos, a pesar de que el adquirente no los solicite o exprese

gue no los requiere.
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Dicha obligacion nace con ocasion de la transferencia de bienes, aun cuando se
realicen a titulo gratuito, autoconsumo o de la prestacién de servicios de cualquier
naturaleza, incluso si las operaciones se encuentren gravadas con tarifa cero (0%)

del impuesto al valor agregado.

La emision de estos documentos sera efectuada Unicamente por transacciones

propias del sujeto pasivo autorizado.

El Servicio de Rentas Internas, mediante resolucion, establecera el monto sobre el
cual las personas naturales no obligadas a llevar contabilidad y aquellas inscritas en

el Régimen Impositivo Simplificado, deberan emitir comprobantes de venta.

De igual manera, se establecera la periodicidad de la emisiébn de un comprobante de
venta resumen por las transacciones efectuadas correspondientes a valores

inferiores a los establecidos en la mencionada resolucion.

No obstante lo sefialado en el inciso anterior, a peticion del adquirente del bien o

servicio, se debera emitir y entregar comprobantes de venta, por cualquier monto.

En las transferencias de combustibles liquidos derivados de hidrocarburos y gas
licuado de petréleo se deberd emitir comprobantes de venta por cualquier valor.

Los sujetos pasivos inscritos en el régimen simplificado deberan sujetarse a las

normas particulares de dicho régimen.

Las sociedades y las personas naturales obligadas a llevar contabilidad deberan
emitir comprobantes de venta de manera obligatoria en todas las transacciones que

realicen, independientemente del monto de las mismas.

En los casos en que se efectlen transacciones al exterior gravadas con Impuesto a
la Salida de Divisas, el agente de percepcion emitira el comprobante de venta por el

servicio prestado en el que ademas de los requisitos establecidos en este
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reglamento se debera detallar el valor transferido y el monto del Impuesto a la Salida

de Divisas percibido.

Los trabajadores en relacion de dependencia no estadn obligados a emitir

comprobantes de venta por sus remuneraciones.

Los agentes de retencion en forma obligatoria emitiran el comprobante de retencion
en el momento que se realice el pago o se acredite en cuenta, lo que ocurra primero
y estara disponible para la entrega al proveedor dentro de los cinco dias habiles

siguientes al de presentacion del comprobante de venta.

Sin perjuicio de lo dispuesto en el inciso anterior, las instituciones del sistema
financiero nacional, podran emitir un solo comprobante de retencion a sus clientes y
proveedores, individualmente considerados, cuando realicen mas de una
transaccion por mes. El comprobante de retencion asi emitido deberd estar

disponible para la entrega dentro de los cinco primeros dias del mes siguiente.

Los agentes de retencion del impuesto a la salida de divisas, cuando realicen la
transferencia de valores gravados con el impuesto, emitirdn el respectivo
comprobante de retencién al momento en que se realice la retencion del impuesto,
de conformidad a lo dispuesto en la Ley Reformatoria para la Equidad Tributaria del
Ecuador y en su reglamento de aplicacién. Los comprobantes de retencion deberan
estar a disposicion de los contribuyentes del impuesto a la salida de divisas, dentro
de los dos dias hébiles siguientes a la fecha de retencion.

Art. 17.- Oportunidad de entrega de los comprobantes de venta y documentos

autorizados.- Los comprobantes de venta y los documentos autorizados, referidos
en este reglamento, deberan ser entregados en las siguientes oportunidades:

a) De manera general, los comprobantes de venta seran emitidos y entregados

en el momento en el que se efectle el acto o se celebre el contrato que tenga

por objeto la transferencia de dominio de los bienes o la prestacion de los

Servicios;
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b)

d)

En el caso de transferencia de bienes pactada por medios electronicos,
teléfono, telefax u otros medios similares, en que el pago se efectie mediante
tarjeta de crédito, débito, abono en cuenta o pago contra entrega, el
comprobante de venta sera entregado conjuntamente con el bien o a través
de mensajes de datos, segun corresponda;

En el caso de pago de servicios a través de convenios de débito en cuentas
corrientes, cuentas de ahorros o tarjetas de crédito, los comprobantes de
venta emitidos por el prestador del servicio deberan ser obligatoriamente
entregados al cliente por cualquier medio, pudiendo serlo conjuntamente con
su estado de cuenta;

Cuando el giro del negocio sea la transferencia de bienes inmuebles, el
comprobante de venta se entregara en la fecha en que se perciba el ingreso o
en la que se celebre la escritura publica, lo que ocurra primero;

En el caso de los contratos de acuerdo con los cuales se realice la
transferencia de bienes o la prestacion de servicios por etapas, avance de
obras o trabajos y, en general, aquellos que adopten la forma de tracto
sucesivo, el comprobante de venta se entregara al cumplirse las condiciones

para cada periodo, fase o etapa; y,

Aquellos sujetos pasivos autorizados para emitir comprobantes de venta en los que
no se requiera identificar al adquirente, deberan contar con comprobantes de venta
en los que se lo pueda identificar, para el caso en el que este lo solicite con su

identificacion.

DE LA EMISION Y ENTREGA DE COMPROBANTES DE VENTA, NOTAS DE
CREDITO Y NOTAS DE DEBITO

11.- Facturas.- Se emitiran y entregaran facturas con ocasion de la

transferencia de bienes, de la prestacion de servicios o la realizacion de otras

transacciones gravadas con impuestos, considerando lo siguiente:

a) Desglosando el importe de los impuestos que graven la transaccion,
cuando el adquirente tenga derecho al uso de crédito tributario o sea

consumidor final que utilice la factura como sustento de gastos personales;
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b) Sin desglosar impuestos, en transacciones con consumidores finales; vy,

c) Cuando se realicen operaciones de exportacion.
LEY DEL REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES
Art. 2.- Del Registro (Sustituido inc. 1 por el Art. 21 de la Ley 41, R.O. 206, 2-XII-
97).- El Registro Unico de Contribuyentes serd administrado por el Servicio de

Rentas Internas.

Art. 3.- De la Inscripcién Obligatoria.- (Reformado por el Art. 4 de la Ley 63, R.O.
366, 30-1-90).- Todas las personas naturales y juridicas entes sin personalidad
juridica, nacionales y extranjeras, que inicien o realicen actividades econémicas en
el pais en forma permanente u ocasional o que sean titulares de bienes o derechos
gue generen u obtengan ganancias, beneficios, remuneraciones, honorarios y otras
rentas sujetas a tributacion en el Ecuador, estan obligados a inscribirse, por una sola

vez, en el Registro Unico de Contribuyentes.

Si un obligado a inscribirse no lo hiciere, en el plazo que se sefiala en el articulo
siguiente, sin perjuicio a las sanciones a que se hiciere acreedor por tal omisién, el
Director General de Rentas asignara de oficio el correspondiente numero de

inscripcion.

Art. 4.- De la inscripcion.- La inscripcion a que se refiere el articulo anterior sera
solicitada por las personas naturales, por los mandatarios, representantes legales o
apoderados de entidades, organismos y empresas, sujetas a esta Ley, en las
Oficinas o dependencias que sefiale la administracion preferentemente del domicilio

fiscal del obligado.

Las personas naturales o juridicas que adquieran la calidad de contribuyentes o las
empresas nuevas, deberan obtener su inscripcion dentro de los treinta dias
siguientes al de su constitucion o iniciacidon real de sus actividades segun el caso y

de acuerdo alas normas gque se establezcan en el Reglamento.

Aquellos contribuyentes, personas naturales que desarrollen actividades como

empresas unipersonales, y que operen con un capital en giro de hasta S/. 10.000,00,
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seran consideradas Unicamente como personas naturales para los efectos de esta
Ley. En todo caso, la Direccion General de Rentas, deberd, de conformidad con lo

prescrito en el Reglamento, calificar estos casos.

La solicitud de inscripciéon contendra todos los datos que sean requeridos, y que
sefiale el Reglamento y se presentaran en los formularios oficiales que se

entregaran para el efecto.

En caso de inscripciones de oficio la administracion llenara los formularios

correspondientes.

Art. 7.- Del formulario de inscripcion.- El formulario oficial de solicitud de
inscripcion contendra basicamente los siguientes datos:
1. Datos de identificacion;
Datos de localizacién geogréfica;
Datos de caracteristicas de las diferentes actividades economicas;
Datos que especifiguen o individualicen el tipo de contribuyente;

Otros datos que la administracion juzgue conveniente; y,

A T

Firmas de responsabilidad

2.3 MARCO CONCEPTUAL

Calidad: Propiedad o conjunto de propiedades inherentes a una cosa que permiten

caracterizarla y valorarla como igual, mejor o peor que las restantes de su especie.

Cartera de negocios: Conjunto de ramos y productos que definen a la empresa. La

empresa debe:

e -Analizar la cartera actual y decidir que negocios debe recibir mas, menos o
ninguna inversion.
e -Desarrollar estrategias de crecimiento para afiadir nuevos productos o

negocios a la cartera.
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Competencia: Rivalidad o lucha entre dos 0 mas personas en condiciones similares
para conseguir una misma cosa o superar al rival. Empresa o conjunto de ellas que
compite con otra por fabricar o vender el mismo producto y en condiciones similares

de mercado.
Demanda: Es una de las dos fuerzas que esta presente en el mercado (la otra es la
"oferta”) y representa la cantidad de productos o servicios que el publico objetivo

quiere y puede adquirir para satisfacer sus necesidades o deseos.

Endeudamiento: La capacidad que tiene una persona de deber dinero sin caer en la

morosidad.

Financiamiento: Es el conjunto de recursos monetarios financieros para llevar a

cabo una actividad econdmica.

Marketing: Es una manera de actuar en el mercado que se caracteriza por orientar
los planes y acciones de marketing hacia la satisfaccion de las necesidades del
cliente.

Factible: Que puede ser hecho o realizado.

Mercado de consumo: Son aquellos en los que se realizan transacciones de bienes

y servicios que son adquiridos por las unidades finales de consumo.

Mercadotecnia: Son estrategias para fomentar la lealtad en los clientes a través de

una comunicacion constante.
Operatividad: Cualidad de operativo.
Planificacion estratégica: Es la elaboracion, desarrollo y puesta en marcha de

distintos planes operativos por parte de las empresas u organizaciones, con la

intencion de alcanzar objetivos y metas planteadas.
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Proveedor: Se aplica a la persona que provee o abastece a otra persona de lo
necesario o conveniente para un fin determinado. Se aplica a la empresa que se

dedica a proveer o abastecer de productos necesarios a una persona o empresa.

Ralenti: Es cuando no se pisa el acelerador del vehiculo y éste se queda a unas
revoluciones minimas para mantener el motor en marcha sin que llegue a pararse,

suelen ser unas 800 revoluciones por minuto (rpm) en motores modernos.

Rentabilidad: Capacidad de producir un beneficio que compense la inversion o el
esfuerzo que se ha hecho.

Satisfaccion: El nivel del estado de animo de una persona que resulta de comparar

el rendimiento percibido de un producto o servicio con sus expectativas.

Tendencia: Inclinacion o disposicion natural que una persona tiene hacia una cosa
determinada. Idea u opinion que se orienta hacia una direccion determinada,

especialmente ideas politicas, religiosas o artisticas.

Tuning: Modificacion del aspecto y las caracteristicas técnicas de un vehiculo para

mejorar su rendimiento y personalizarlo.

2.4  HIPOTESIS Y VARIABLES

2.4.1 Hipotesis General

e Con la existencia de una distribuidora de repuestos y accesorios de vehiculos
en el Canton Naranjito se evitaria que las personas se trasladen a otras

ciudades para adquirir los productos.

2.4.2 Hipotesis Particulares

e Al adquirir los repuestos y accesorios en el propio canton induciria a que los
costos de los mismos sean mas bajos beneficiando a varias personas que

estarian dispuestos a obtenerlo.
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2.4.3

Con la apertura de un local que ofrezca variedad de productos se beneficiaria

a los clientes ya que podran contar con diversas alternativas para efectuar su

compra.

La disminucion de la frecuencia de los viajes provocaria minorar los gastos de

movilizacion.

Con la asesoria técnica que se brinde por parte de los vendedores a los

clientes ocasionaria que no se pierda tanto tiempo al momento de la compra.

Declaracion de las Variables

Cuadro 1. Declaracién de las variables

V.1
Hipotesis Existencia de distribuidora de repuestos y accesorios.
General
V.D. |Traslado de personas a otras ciudades.
V.l. | Adquisicidon de repuestos en el mismo canton.
Hipotesis
Particular 1
V.D. |Costos mas bajos.
V.l. |Variedad de productos.
Hipotesis
Particular 2
V.D. |Poder de eleccion en compras.
Hipotesis Vi Disminucion f ia de viai
Bzl A isminucién frecuencia de viajes.
3
V.D. |Minimizacion gastos de movilizacion.
Hipodtesis Vi Asesoria técnica en el servicio.
Particular o
4 V.D Pérdida de tiempo en la comercializacion.

Fuente: Proyecto Distribuidora “GENERIC S.A.”
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis
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2.4.4 Operacionalizacion de las variables

Cuadro 2. Operacionalizacion de las variables.

VARIABLES DEFINICION INDICADORES
Lugar en donde se Porcentaje de
Existencia de distribuidora de gar en ( conocimiento de
V.1 . comercializa implementos S
repuestos y accesorios. . distribuidoras
para vehiculos. ;
existentes.
Traslado de personas a otras | Prevenir la movilizacién de . .
V.D. : Distancia
ciudades. un lugar a otro.
Adauisicién de repuestos en el Comprar los productos sin Porcentaje de
V.1 q : PU desplazarse a lugares aceptacion de la
mismo canton. : L
lejanos. distribuidora.
- : NUmero de personas
. . Adquirir productos a precios | . .
V.D. Costos mas bajos. . dispuestas a adquirir el
accesibles.
producto.
Contar con un almacén que | Tipo de marcas con
V.1 Variedad de productos. posea variedad de marcas aceptacion en el
y disefios en sus productos. mercado
: . Numero de
. Tener | ri legir .
V.D. | Poder de eleccién en compras. ener 1a auto dad_ fje €leg consumidores
la mejor opcion. ;
satisfechos.
Disminucion de frecuenciade | Continuidad en el traslado : .
V.1 . Frecuencia de viajes
viajes. de un lugar a otro.
Minimizar gastos y costos Numero de
Minimizacion gastos de . ga Y consumidores que
V.D. 2 innecesarios que se .
movilizacion. . incrementan sus gastos
incurran. SN
de movilizaciéon
. Nivel de Capacitacion
V.l. | Asesoria técnica en el servicio Conocimientos acerca_de técnica de los
o " | los repuestos y accesorios.
vendedores.
Numero de
consumidores que no
V.D Pérdida de tiempo en la Impedir que se desperdicie | han solucionado sus
T comercializacion. el tiempo. problemas y
desperdiciaron su
tiempo.

Fuente: Proyecto Distribuidora "GENERIC S.A.”
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis
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CAPITULO IlI
MARCO METODOLOGICO

3.1 TIPO Y DISENO DE INVESTIGACION

Investigacion Cuantitativa
El proyecto que vamos a realizar es de tipo cuantitativo, porque nos ayudara a
recolectar datos y examinar la informacion de manera numérica con ayuda de

herramientas estadisticas.

Investigacion No Experimental
Es una investigacion sistematica y empirica en la cual no se tiene control de las
variables independientes, ademas no son manipulables pues el fendmeno en el cual

esta involucrado ya ha ocurrido.

Investigacion Descriptiva

También conocida como investigacion estadistica, tiene como propdésito no solo la
recoleccion de datos sino la prediccion e identificacidbn que se pueden establecer
entre dos o mas variables, se considera con mayor precisidbn ya que son mas

formales a diferencia de otras, y trabajan con hipétesis.

Diaz Victor (2009) define que “Un ejemplo claro de Investigacion Descriptiva se da
en: La evaluacion del consumidor acerca de los atributos de un producto respecto de
aquellos de la competencia: las caracteristicas socioeconémicas y demogréficas de
los lectores de la revista; o la proporcion de distribuidores que estan trabajando,

exhibiéndose o comercializando un producto”
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3.2 LAPOBLACIONY LA MUESTRA

3.2.1 Caracteristicas de la poblacién

Edad: : 18-50

Procedencia: . Habitantes de Naranijito
Personas que: . Posean vehiculos
Relacién con la investigacion . Cliente

3.2.2 Delimitacion de la poblacion

La poblacién que ha sido seleccionada es la que cumple con las caracteristicas
antes descritas, ya que son quienes poseen el poder de compra, por ende son los
mas indicados para responder a la serie de preguntas que seran expuestas en la
encuesta determinada, siendo ellos los principales beneficiados si se implantara el
plan establecido. Todo esto es realizado con el fin de obtener datos que reflejen

veracidad por parte de los encuestados.

3.2.3 Tipo de muestra

El muestreo Aleatorio Simple ha sido elegido ya que nos brindara un resultado eficaz
al haber escogido una muestra al azar de una poblacion que tenga algin grado de
conocimiento sobre el tema a investigar, ademas que garantiza a cada uno de los

elementos de la poblacién la misma oportunidad de ser incluidos.

Mas Francisco (2010) concluye que “Cada elemento de la poblacion tiene una

probabilidad de seleccidon conocida y equitativa”.
3.2.4 Tamaifio de la muestra

En nuestro estudio debido a que no se conoce la poblacion se va a trabajar con una

poblacion infinita. Para ello utilizaremos la siguiente férmula:
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Z%pq
n= Ez

Donde:

n = Tamafio de la muestra.

Z = Nivel de Confianza. (95%) >1,96

p = posibilidad de que ocurra un evento. (0,5)

g =Posibilidad de no ocurrencia de un evento. (0,5)
E = Error de estimacién, se considera el 5%-> (0,05)

_ (1,96)2 0,5 (0,5)
B (0,05)2

n = 384 Personas.

3.2.4 Proceso de seleccion

Nos acercaremos a las personas que cumplan las caracteristicas antes indicadas, y
realizaremos las primeras preguntas de manera cordial y de forma clara, que le
resulte entendible para poder obtener asi una buena réplica de su parte, luego
sefialaremos la respuesta que segun el encuestado considere la mas apta o

indicada, se hara lo mismo con las preguntas restantes.

Al término de la encuesta y habiendo concluido de manera satisfactoria la labor, se
procedera a la despedida de manera atenta, agradeciendo al encuestado por la
atencion brindada, y dando a conocer que pronto tendra noticias referente a lo cual

fue objeto de estudio.

3.3 LOS METODOS Y LAS TECNICAS

3.3.1 Métodos Teoricos.

Analitico — Sintético

Tanto el analisis como la sintesis son importantes y van de la mano en la

investigacion cientifica.

Este método es indispensable puesto que se debe descomponer un todo, para luego
poder realizar el analisis y asi mismo reunir las partes o elementos que tengan

relacion logica.
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Zikmund William y Babin Barry (2008) afirman que “El analisis es una operacion
intelectual que posibilita descomponer mentalmente un todo complejo en sus partes

y cualidades, en sus multiples relaciones y componentes”.

Hipotético — Deductivo
El primer paso que plantea este método es la observacion del problema que se esta
investigando, ademas también surge la creacibn de las hipbtesis para

posteriormente ser comprobadas.

Las hipétesis planteadas tienen dos finalidades principales, las cuales se
fundamentan  en hechos descubiertos y prondstico de aquellos que son
desconocidos.

El objetivo que posee este método es demostrar la posibilidad de ser cierta o no la
hipotesis expuesta después de haber realizado el razonamiento necesario, luego de
esto se procede al andlisis de la hipétesis que concluira el beneficio que contrae la

misma.

Inductivo — Deductivo
Este método permite razonar las variables que resulten de las hipotesis, ademas que
facilita generalizaciones sobre la base del estudio de fendbmenos singulares, esto
nos ayuda a reunir las condiciones esenciales para la confirmacién empirica de las
mencionadas hipotesis.

3.3.2 Métodos Empiricos.

Observacion Directa
La observacion directa se establece el instante en el cual se desarrolla la accién, el
papel en el cual se desenvuelve el observador se basa en registrar lo que ocurre, sin

tomar posicidon o manipular la situacion.

Es aconsejable utilizar la observacion directa puesto que se obtiene datos de forma

mas adecuada y correcta, con relacion a otros métodos.
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3.3.3 Técnicas e Instrumentos.

Encuesta

Es una técnica la cual nos sirve para recolectar todo tipo de informacién importante,
y se establece mediante una serie de preguntas o cuestionario debidamente
predisefiado para el individuo. A través de este medio podemos conocer: El nivel de
conocimiento, actitudes, intereses y opiniones, comportamiento pasado, presente o

futuro y variables de clasificacion demografica y socioecondémica, la versatilidad.

Entrevista
Es considerada un paso importante para el proceso de seleccion, en el cual se hace

presente el entrevistado y entrevistador los mismos que buscan resolver sus dudas.

La entrevista es una conversacion; los requisitos que necesita para convertirse en
una técnica de investigacion son que su finalidad sea cientifica y que su
procedimiento se estructure en una metodologia concreta, es decir, que se obtenga
precision, fiabilidad y validez de ese acto social que es la conversacion. En esta
amplia descripcion, caben todos los tipos de entrevista, desde la aplicacion del

cuestionario mas simple a la entrevista clinica o la historia de vida.®

3.4 PROPUESTA DE PROCESAMIENTO ESTADISTICO DE LA
INFORMACION.

Con la informacion obtenida en el proceso de realizacion de las encuestas o
entrevistas, se procedera a la tabulacion de los datos alcanzados y a la elaboracion
de los diferentes cuadros estadisticos y diagramas que haran de manera mas facil el

entendimiento e interpretacion de los resultados.

°zikmund, W. y Babin, B (2008) “Investigacién de Mercados” 92 edicion p.142 Colombia-Editorial

Latinoamérica.
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CAPITULO IV
ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1  ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

En la investigacion que hemos realizado con el fin de determinar la factibilidad de
poder implementar una distribuidora de repuestos y accesorios en el Cantén
Naranjito, ha arrojado resultados alentadores, ya que en esta localidad no se cuenta
con ningun establecimiento que pueda satisfacer a una demanda insatisfecha de
consumidores en lo que respecta a implementos para distintos tipos 0 modelos de

vehiculos.

Por tal motivo se considera una idea apta la implementacion de dicha distribuidora
en el cantén, ademas que no solo beneficia a ese sector sino que también a otras

localidades de toda la region.

Segun estudios realizados por la Unidad de Inteligencia Comercial- PRO ECUADOR,
en estos Ultimos afios el parque automotor ecuatoriano se conformaba por las
siguientes marcas, siendo las mas representativas CHEVROLET con un 24.33%,
SUZUKI con 7.27%, TOYOTA con 6.95%, FORD con 5.67%, MAZDA con 5.27%,
HYUNDAI con 4.65%, entre las principales.

A continuacion se presentara un cuadro con mayor informacion acerca del parque

automotor segun la marca del vehiculo.
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Cuadro 3. Conformacion del parque automotor del Ecuador

MARCA No. VEHICULOS PORCENTAJE
Chevrolet 486.466 24,33%
Suzuki 145.235 7.27%
Toyota 139.047 6,96%
Ford 113.364 5,67%
Mazda 105.335 5,27%
Hyundai 92.882 4,65%
Nissan 89.132 4,46%
Yamaha 49.184 2,46%
Mitsubishi 47.485 2,38%
Volkswagen 47.354 2,37%
Hino 39.785 1,99%
Kia 36.984 1,85%
Shineray 34.897 1,75%
Honda 30.715 1,54%
Fiat 30.714 1,54%
Lada 24.858 1,24%
Motor Uno 24.746 1,24%
Mercedes Benz 21.804 1,09%
Datsun 18.264 0,91%
Traxx 18.068 0,90%
Otros 402.737 20,15%
TOTAL 1.999.056 100,00%

Fuente: Unidad de Inteligencia Comercial -PRO ECUADOR (2011)
“Analisis Sectorial Automotriz y Autopartes”

Cabe mencionar, que dentro del sector automotriz no solo existen vehiculos sino
también una serie de derivados que van afines a ellos, para su correcto
funcionamiento y equipamiento, es importante resaltar en este blogue a los
repuestos como son: Llantas, radiadores, caja de cambio, filtros, pistones, bandas
etc. Asi también los accesorios: Cubiertas para motor, radios, guardafangos,

parachoques etc.
Teniendo en cuenta que se tomaron resultados de afios anteriores como referencia,

en este caso los afios 2008, 2009, 2010 y 2011, presentamos a continuacion el

siguiente cuadro.
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Cuadro 4. Principales exportaciones ecuatorianas de la partida 8708 del sector
automotriz

Partida 8708: Partes y accesorios de vehiculos automdviles de las partidas 8701 a 8705

Valor FOB Miles de USD

. L + | Acumulado 2008- TCPA

Sub-partida Descripcion 2008 § 2009 § 2010 § 2011 Jul2011 (2008-2010)

8708999990 | Los demés bastidores de chasis y sus partes 86 | 619 |1.829 | 148 2.682 360,54%

8708920000 | Silenciadores y tubos (cafios) de escape 121 | 155 | 524 | 238 1.038 107,76%

8708991900 Las demés partes de bastidores de chasis y sus 0 12 | 625 | 378 1.015 .
partes

8708292000 Guardafangos, cubiertas de motor, flancos, 6 29 51 294 373 194.54%
puertas y sus partes

8708100000 Parachoques (paragolpes, defensas) y sus 3 12 | 140 18 173 .
partes

8708999920 | Arneses eléctricos para vehiculos de las 1 | 101 0 0 102 *
partidas 8701 a 8705

8708910000 | Radiadores 38 | 17 19 11 85 -28,75%

8708409000 | Las demas cajas de cambio y sus partes 1 15 51 17 84 *

8708701000 | Ruedas y sus partes 6 30 8 34 78 68,06%

870889000 Los demas sistemas de suspensiony sus 1 4 63 0 68 *
partes(incluidos los amortiguadores)

8708992100 | Transmisiones cardanicas 39 1 8 6 54 -5457%
Demas productos de la partida 8708 39 | 106 | 109 | 210 464 *

Fuente: Unidad de Inteligencia Comercial -PRO ECUADOR (2011)
“Analisis Sectorial Automotriz y Autopartes”

Con estos datos expuestos nos aclara el panorama y nos da la pauta para entender
gue este negocio estd en todo su auge, y adicionandole la creciente innovacion de
modelos de automotores, podemos concluir que se considera apta y viable la
creacion de dicha distribuidora, ya que al existir mayor crecimiento del parque
automotor en el pais, provoca que se incremente el comercio de venta de repuestos
y accesorios de distintos modelos de vehiculos, siendo una fuente de ingreso

fructifera para la sociedad en comun.

53




4.2  ANALISIS COMPARATIVO, EVOLUCION, TENDENCIA Y PERSPECTIVAS

Con relacion al pasado, la industria automotriz ha venido tomando un buen
crecimiento o desarrollo, puesto que a medida que pasa el tiempo introduce mas
tecnologias innovadoras, con el objetivo de brindar a los usuarios vehiculos con tres
caracteristicas principales como lo son:

> Mayor seguridad

> Amigables con el ambiente y;

> Mas eficientes.

En la actualidad los vehiculos que se producen y se estan vendiendo porque
satisfacen los gustos de los usuarios, son los que poseen motores de combustién, ya
gue estos trabajan con mayor eficiencia y menos combustible; y autos que funcionan
con energia eléctrica porque son colaboradores directos con el uso de la tecnologia

renovable.

Asi mismo para tener una idea y poder reconocer el incremento de las marcas de
vehiculos mas vendidas en el ecuador en estos Ultimos afios, los cuales son:
Chevrolet, Hyundai, Mazda, Toyota y Kia; detallamos en la siguiente tabla las cifras

obtenidas.

Cuadro 5. Marcas mas vendidas en el Ecuador

NUumero de Unidades Vendidas
Afo CHEVROLET | HYUNDAI | MAZDA J TOYOTA KIA
2002 30.741 5.322 4,125 4.039 4.247
2003 25.685 5.139 3.946 3.793 3.766
2004 25.745 5.636 4,384 4,929 3.137
2005 37.594 9.436 5.343 5.713 3.449
2006 39.855 9.514 7.503 6.328 3.029
2007 36.174 9.951 8.918 7.848 2.867
2008 47.519 13.167 10.437 10.360 4.149
2009 40.185 11.814 7.692 6.372 5.432
TOTAL 283.498 69.979 52.348 49.382 | 30.076

Fuente: Unidad de Inteligencia Comercial -PRO ECUADOR (2011)
“Analisis Sectorial Automotriz y Autopartes”
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En el afio 2009 el Ecuador alcanz6 un total de 92,764 unidades, segun los datos
presentados por la Asociaciéon de Empresas Automotrices del Ecuador.

Figura 1. Ventas en Ecuador por tipo de vehiculos

VENTAS EN ECUADORPORTIPO DE VEHICULOS
Niumero de Unidades Vendidas
% Participacion Afio 2009

WANS
2%

Fuente: Unidad de Inteligencia Comercial -PRO ECUADOR (2011)
“Analisis Sectorial Automotriz y Autopartes”
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4.3 RESULTADOS

a) ¢Conoce usted alguna distribuidora de repuestos y accesorios en el Cantén
Naranjito o localidades aledafias?
Cuadro 6. Conocimiento de la existencia de Distribuidora de repuestos y accesorios

para vehiculos.

Respuestas Total General Porcentaje
Definitivamente si 0 0%
Probablemente si 5 1%
Indeciso 23 6%
Probablemente no 99 26%
Definitivamente no 257 67%
TOTAL GENERAL 384 100%

Fuente: Encuesta realizada a los habitantes del Cantén Naranjito
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis

Figura 2. Conocimiento de la existencia de Distribuidora de repuestos y accesorios
para vehiculos.

0%

%
6%

B Definitivamente si

H Probablemente si
Indeciso

M Probablemente no

M Definitivamente no

Fuente: Encuesta realizada a los habitantes del Cantén Naranijito
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis

ANALISIS:

A través de los resultados que arroja esta pregunta, se puede conocer que el 67%
de la poblacion desconoce la existencia de una distribuidora de repuestos y
accesorios en el Canton Naranijito y localidades aledafias, seguida por un 26% de
individuos que dicen probablemente no existir, frente a tan solo un 7% que mantiene
lo contrario, esto hace mencién que el proyecto que estamos planteando puede ser
enteramente factible para poder cubrir de esta manera la demanda insatisfecha que

existe en el mismo.
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b) Al momento de adquirir un repuesto o accesorio para su vehiculo ¢A qué
ciudad se traslada para realizar su compra?

Cuadro 7. Ciudades en donde se adquieren los repuestos y accesorios.

Respuesta Total General Porcentaje
Guayaquil 168 44%
Milagro 129 33%
Bucay 45 12%
Duran 41 11%
Otra 1 0%
TOTAL GENERAL 384 100%

Fuente: Encuesta realizada a los habitantes del Canton Naranjito
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis

Figura 3. Ciudades en donde se adquieren los repuestos y accesorios.

M Guayaquil EMilagro Bucay [ Duran i Otra

0%

Fuente: Encuesta realizada a 10s habitantes el canton Naranjito
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis

ANALISIS:

En esta pregunta se puede apreciar que la ciudad mas concurrida para adquirir
algun repuesto o accesorio es Guayaquil, debido a que existe mas variedad de
productos segun lo que se esté buscando, por tal motivo el 44% de la poblacién viaja
al puerto principal, mientras que el 33% realiza sus compras en Milagro donde a
pesar de ser una ciudad muy concurrida, no satisface enteramente las necesidades
porque no existe un surtido stock de todo lo que se necesite.
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c) ¢Piensa usted que tanto los duefios de vehiculos como los talleres de

sectores aledafios estarian siendo favorecidos con la creacion de una
Distribuidora de repuestos y accesorios al poderlos abastecer de productos
de manera mas rapida?

Cuadro 8. Aceptacion de la Implementacion de la Distribuidora.

Respuesta Total General ] Porcentaje
Totalmente de acuerdo 178 46%
De acuerdo 115 30%
Indiferente 78 20%
En desacuerdo 10 3%
Totalmente en desacuerdo 3 1%
TOTAL GENERAL 384 100%

Fuente: Encuesta realizada a los habitantes del Canton Naranjito
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis

Figura 4. Aceptacion de la Implementacién de la Distribuidora.

4

Totalmente De acuerdo Indiferente En Totalmente
de acuerdo desacuerdo en
desacuerdo

Fuente: Encuesta realizada a los habitantes del Canton Naranijito
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis

ANALISIS:

El 46% de la poblacion esta totalmente de acuerdo que al implementar la
distribuidora, los talleres mecanicos como también los duefios de los vehiculos
estarian siendo favorecidos de manera directa, por otro lado existe el 30% de los
individuos que opinaron estar solo de acuerdo. Si unimos estos dos grupos tenemos
un 76%, lo cual es alentador porque consideran y creen que la poblacion entera

gozaria de un gran beneficio.
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d) ¢Cree usted que al existir una Distribuidora de repuestos y accesorios que

comercialicen sus productos a costos accesibles y moderados,

personas estarian dispuestas a adquirirlos?

Cuadro 9. Personas dispuestas a adquirir los productos.

Respuesta Total General | Porcentaje
Definitivamente si 226 59%
Probablemente si 108 28%
Indeciso 45 12%
Probablemente no 4 1%
Definitivamente no 1 0%
TOTAL GENERAL 384 100%

Fuente: Encuesta realizada a los habitantes del Canton Naranjito
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis

Figura 5. Personas dispuestas a adquirir los repuestos y accesorios.

1%
0%

m Definitivamente si

H Probablemente si

Indeciso

H Probablemente no

Fuente: Encuesta realizada a los habitantes del Cantén Naranjito
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis

ANALISIS:
Nos podemos percatar que el 87% de la poblacién estaria dispuesta a adquirir los
productos en nuestra distribuidora, mientras que apenas un 13% lo cual es minoria
no los compraria, valiéndonos de este Ultimo porcentaje a medida que pase el
tiempo se establecera estrategias claves hasta lograr convertirlos en clientes
potenciales.
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e) ¢En su consideracion que tipo, clase o marca de repuestos y accesorios de
vehiculos posee mayor demanda en el mercado?

Cuadro 10. Marcas con mayor demanda.

Respuesta Total General Porcentaje
Chevrolet 89 23%
Toyota 75 20%
Hyundai 85 22%
Mazda 60 16%
Yamaha 10 3%
Suzuki 30 8%
Honda 30 8%
Otras 5 1%
TOTAL GENERAL 384 100%

Fuente: Encuesta realizada a los habitantes del Canton Naranijito
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis

Figura 6. Marcas con mayor demanda.

1% B Chevrolet
8%

H Toyota
¥ Hyundai
B Mazda
B Yamaha
M Suzuki
Honda
Otras

Fuente: Encuesta realizada a los habitantes del Cantén Naranjito
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis

ANALISIS:

Hoy en dia el mercado posee diferentes marcas reconocidas, segun nos muestra los
resultados es que el 23% de la poblacion considera que Chevrolet es la mas
utilizada, seguida por un 22% de la marca Hyundai, asi mismo el 20% de la
ciudadania opiné que Toyota es muy reconocida, el 16% piensa que Mazda y un
20% sostiene que son otras marcas, con los datos obtenidos se trataria de
implementar la distribuidora con un amplio stock de repuestos y accesorios de las

distintas marcas para atender y satisfacer la demanda existente.

60



f) ¢Piensa usted que al poder elegir el tipo de marca de repuestos o
accesorios que desea para su vehiculo a precios accesibles, se sentiria
satisfecho?

Cuadro 11. Satisfaccion del cliente

Respuesta Total General | Porcentaje
Totalmente de acuerdo 230 60%
De acuerdo 137 36%
Indiferente 17 4%
En desacuerdo 0 0%
Totalmente en desacuerdo 0 0%
TOTAL GENERAL 384 100%

Fuente: Encuesta realizada a los habitantes del Cantén Naranijito
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis

Figura 7. Satisfaccion del cliente
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Fuente: Encuesta realizada a los habitantes del Canton Naranjito
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis

ANALISIS:

El60% de la ciudadania esta totalmente de acuerdo que tener a la mano gran
variedad de marcas de productos a precios accesibles, darian como resultado la
satisfaccion entera del cliente, el 36% de la poblacion esta de acuerdo y apenas el

4% estan indiferentes.

Con lo cual podemos apreciar un 96% que representa una notable mayoria,
reconociendo de esta forma, que el usuario da importancia a la diversidad de marcas

de repuestos 0 accesorios y sus precios.
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g) ¢En su consideraciéon, cuantas veces ha tenido que viajar hacia a otras

ciudades a adquirir repuestos y accesorios para su vehiculo?

Cuadro 12. Frecuencia de viajes a otras ciudades

Respuesta Total General | Porcentaje
Dela3 213 56%
De3 a6 149 39%
De6a9 17 4%
De 9 en adelante 5 1%
TOTAL GENERAL 384 100%

Fuente: Encuesta realizada a los habitantes del Cantén Naranjito
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis

Figura 8. Frecuencia de viajes a otras ciudades
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Fuente: Encuesta realizada a los habitantes del Canton Naranjito
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis

ANALISIS:

Segun resultados de la encuesta una gran cantidad de personas se trasladan a
diferentes ciudades para adquirir algun repuesto o accesorio, en este caso el 56%
de la poblacion viaja entre 1 a 3 veces por trimestre, el 39% de 3 a 6 veces, el 4%
tiene que salir de 6 a 9 veces y tan solo un 1% viaja de 9 veces en adelante. Con los
datos obtenidos se puede apreciar que los viajes son frecuentes entre 1 a 6 veces
por trimestre, por tal motivo ocasiona que sus gastos de movilizacibn aumenten
considerablemente. Al implementar la distribuidora en Naranijito se pretende suprimir

la idea y necesidad de viajar a otras ciudades en busca del producto que se desea.
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h) ¢Cree usted que al viajar a otras ciudades para adquirir los repuestos o
accesorios para su vehiculo, ocasiona que sus gastos de movilizacién se

incrementen?

Cuadro 13. Personas que creen que sus gastos de movilizacion aumentan.

Respuesta Total General Porcentaje
Definitivamente si 189 49%
Probablemente si 173 45%
Indeciso 20 5%
Probablemente no 2 1%
Definitivamente no 0 0%
TOTAL GENERAL 384 100%

Fuente: Encuesta realizada a los habitantes del Canton Naranjito
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis

Figura 9. Personas que creen que sus gastos de movilizacion aumentan.
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Fuente: Encuesta realizada a los habitantes del Canton Naranjito
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis

ANALISIS:

Los resultados han sido contundentes ya que el 94%de la poblacion (entre
definitivamente si y probablemente si) responde que el viajar a otras ciudades
ocasiona que los gastos de movilizacion aumenten de manera considerable, lo cual

los afecta directamente, y apenas un 6% opina lo contrario o esté indeciso.
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i) ¢Cree usted que los vendedores deben estar debidamente capacitados para

poder responder cualquier duda que se presente al momento de su

compra?

Cuadro 14. Capacitacion de los vendedores

Respuesta Total General | Porcentaje
Totalmente de acuerdo 302 79%
De acuerdo 67 17%
Indiferente 15 4%
En desacuerdo 0 0%
Totalmente en desacuerdo 0 0%
TOTAL GENERAL 384 100%

Fuente: Encuesta realizada a los habitantes del Canton Naranijito
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis

Figura 10. Capacitacion de los vendedores
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Fuente: Encuesta realizada a los habitantes del Canton Naranjito
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis

ANALISIS:

A través de esta pregunta se pudo conocer que el 79% de la poblacion opina que los
vendedores deben estar debidamente capacitados siendo aptos de responder
cualquier duda que se presente al momento de adquirir un producto, y a su vez que
den recomendaciones sobre el uso y cuidado de la pieza adquirida, a esto también

se le suma un 17% de las personas que estan solo de acuerdo, siendo estos
resultados satisfactorios.
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]) ¢En su consideracion al no poder solucionar sus dudas en un mismo lugar
referente a la eleccion acertada del producto, ha perdido tiempo?

Cuadro 15. La solucion de dudas evitaria la pérdida de tiempo.

Respuesta Total General Porcentaje
Definitivamente si 302 79%
Probablemente si 67 17%
Indeciso 15 4%
Probablemente no 0 0%
Definitivamente no 0 0%
TOTAL GENERAL 384 100%

Fuente: Encuesta realizada a los habitantes del Cantén Naranijito
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis

Figura 11. La solucion de dudas evitaria la pérdida de tiempo.
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Fuente: Encuesta realizada a los habitantes del Cantén Naranjito
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis

ANALISIS:

En esta ultima pregunta el 79% de la poblacion respondié que definitivamente si ha
perdido parte de su tiempo, puesto que si hubiera un lugar en donde se adquiera un
producto y a mas de eso estar seguro que la compra realizada fue la correcta, pues
no existiria tantos clientes insatisfechos, ya que si al momento de conseguir un
repuesto o accesorio la persona que le ofrece el producto es capaz de resolver
dudas, inquietudes y ademdas brindan consejos sobre el uso correcto y el
mantenimiento del accesorio que obtuvo, entonces se evitaria perder tiempo al

buscar soluciéon a sus dudas en otro sitio.
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4.4 VERIFICACION DE HIPOTESIS

Cuadro 16. Verificacion de Hipotesis

HIPOTESIS

VERIFICACION

Con la existencia de una distribuidora de
repuestos y accesorios de vehiculos en el
Cantén Naranijito, se evitaria que las
personas se trasladen a otras ciudades

para adquirir los productos.

Esta hip6tesis se comprueba con la pregunta 1y 2 ya que al
existir una distribuidora en el Cantén Naranijito (desconocimiento
de distribuidoras 93%), las personas pueden adquirir los
productos en su misma localidad y asi evitar el traslado
constante a otras ciudades. (Ciudad lejana que viajan:

Guayaquil 44% de individuos).

Al adquirir los repuestos y accesorios en el
propio canton, induciria a que los costos de
los mismos sean mas bajos, beneficiando a
varias personas que estarian dispuestos a

obtenerlo.

Se verifica esta hipoétesis con la pregunta 3 y 4ya que se puede

comprobar que las personas estan de acuerdo que serian

beneficiadas de gran manera (76% de ciudadanos), por ende no
dudarian en adquirir los productos si se implementara dicha

distribuidora (87%de aceptacion).

Con la apertura de un local que ofrezca
variedad de productos, se beneficiaria a los
clientes ya que podran contar con diversas

alternativas para efectuar su compra.

Se puede verificar esta hipotesis con la pregunta 5 y 6, puesto
gue la ciudadania considera necesario la existencia de un local
con diversidad de repuestos y accesorios, de esta manera el
cliente tiene la potestad de elegir entre distintas marcas
(preferencia 23%Chevrolet), logrando su plena satisfaccion

(96% de ciudadanos satisfechos).

La disminucion de la frecuencia de los
viajes provocaria minorar los gastos de

movilizacion.

El viajar constantemente a otras ciudades contrae
consecuencias como gastos elevados (94% personas estan de
acuerdo), esto se comprueba con la pregunta 7 y 8 ya que los
individuos mantienen que al implementarse una Distribuidora en
el cantdn, ya no tendrian que trasladarse a ciudades alejadas a
adquirir el producto (1 a 6 veces por trimestre 95% de individuos
se trasladan), por ende los gastos de movilizacion se

disminuirian.

Con la asesoria técnica que se brinde por
parte de los vendedores a los clientes
ocasionaria que no se pierda tanto tiempo

al momento de la compra.

Esta hip6tesis es comprobada con la pregunta 9 y 10 puesto
gue la ciudadania tiene la plena conviccion (96%) de que si
existieran vendedores altamente capacitados dispuestos a
resolver inconvenientes sobre su compra, el usuario se sentiria
satisfecho sin haber perdido tiempo(96% de ciudadania cree

que se pierde tiempo).

Fuente: Proyecto Distribuidora “GENERIC S.A.”
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis
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CAPITULO V

PROPUESTA

5.1 TEMA

Creacion de una Distribuidora de Repuestos y Accesorios para vehiculos en el

Canton Naranjito.

5.2 FUNDAMENTACION

Llevar a cabo el plan establecido muestra una serie de implicaciones, las cuales

vamos a detallar a continuacion.

La implementacién de la Distribuidora de Repuestos y Accesorios “GENERIC S.A.”
se basé en varios parametros como son: proveedores, clientes, competidores y las

lineas de productos que se van a ofertar entre distintas marcas y modelos.

Proveedores
Son parte importante en todo negocio, para escogerlos se debe pasar por un
proceso, estableciendo estrategias, convenios, que garanticen la decisidon acertada

en la eleccion de quienes nos suministraran dichos productos.
El proveedor a mas de ofrecer una serie de bienes debe brindar un valor agregado
gue muestre eficacia y garantia del mismo. Es importante que exista comunicacion

constante con el cliente durante todo el proceso de compray venta.

Se considera un buen proveedor cuando entrega la mercaderia en Optimas

condiciones, en fechas establecidas, sin retrasos ni excusas para cubrir su
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irresponsabilidad, si ocurriese un contratiempo esto le compete netamente al él,

buscar todas las alternativas necesarias para cumplir con el pedido requerido.

Ellos pueden convertirse en nuestros mayores aliados puesto que nos ayudaran
reduciendo costos, innovando productos, asi como también pueden aportar con
nuevas ideas de emprendimiento, y en algunos casos nos mantendran informados

de la competencia y todo lo que sucede alrededor.

Clientes
Se debe tener en claro que un negocio puede llegar a ser fructifero siempre y
cuando el consumidor se sienta satisfecho con el bien o servicio adquirido, llenar y

cumplir sus expectativas son los objetivos relevantes que se busca.

Una vez que se ha conseguido el cliente, hay que poseer una tactica para saberlo
mantener, una de estas es poner a su entera disposicion nuestros productos, asi
mismo es significativo darle seguimiento adecuado para monitorear sus
necesidades, por tal motivo se establece el Sistema CRM (Customer Relationship

Management), quien nos ayudara a conservar la fidelidad del consumidor.

Competidores

Estudiar a los rivales es de gran importancia, conocer sus puntos débiles, falencias,
estrategias puestas en marcha o que pueden ser establecidas a futuro. Todo tipo de
informacion acerca de ellos sirve para el estudio, ya que podemos adoptar medidas
o planes para contrarrestar el impacto positivo que podrian llegar a tener, ganando

ese espacio para nuestra empresa.

Linea de Productos

El como saber llegar al cliente es una tarea dificil pero no imposible, por tal motivo se
debe promocionar el producto de manera que pueda cumplir y superar las
exigencias del consumidor, ofreciendo no solo calidad, variedad, precios accesibles,
sino que también buen trato por parte de quienes los atiendan, dando prioridad a sus

gustos o preferencias, teniendo en cuenta que “El Cliente siempre tiene la razon”.
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Algo importante que no debemos de olvidar es que los repuestos y accesorios deben
ser distribuidos de manera eficiente, en este caso nuestra Distribuidora “GENERIC
S.A.” expendera las piezas en el mismo local, al por mayor o0 menor segun solicite el
usuario, asi mismo existe un servicio adicional de Call Center en el cual se tomara el
pedido correspondiente para posteriormente realizar la respectiva entrega en su

domicilio, local o taller.

Es necesario mencionar que la distribuidora dispone de empleados y vehiculo para
trasladar su pedido, de esta manera garantiza su entrega a tiempo, el buen estado

del repuesto 0 accesorio y su correcta funcionabilidad.

Con estos puntos aclarados consideramos que la Distribuidora “GENERIC S.A” esta
en plena capacidad de funcionamiento ya que cuenta con todos los parametros para
poder cumplir las necesidades de los consumidores del cantdon Naranjito y ciudades

aledanas.

5.3 JUSTIFICACION

La distribuidora de repuestos y accesorios en Naranjito generara gran beneficio a la
economia del cantén, y por ende a cada uno de los individuos que laboren en ella.
Esto se ve reflejado en las plazas de empleo que se cubrird con personal de esta
localidad, garantizando de una u otra manera un ingreso salarial moderado que

contribuird al mejoramiento del nivel de vida de él y su familia.

Somos consientes de la necesidad que tiene la poblacion por un negocio como éste,
ya que la distribuidora compensaria una serie de limitaciones que el cliente ha
venido sufriendo por algun tiempo, de modo que podemos mencionar algunas a

continuacion:

La falta de diversidad de modelos y marcas de repuestos como también de
accesorios para que sea seleccionado a gusto del cliente, la inexistencia de personal
gue brinde asesoria técnica sobre el tema ya que no conocen del mismo y, el gasto

exagerado al tener que viajar a otras ciudades para adquirir los productos.
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Todo esto ha contribuido a que el cliente se vea obligado a acudir a otros sitios 0

lugares en busca de cubrir sus expectativas acerca de lo que requieren.

Lo que se busca con nuestra propuesta es generar una fuente que satisfaga a los
usuarios haciendo hincapié en cubrir esa demanda insatisfecha, puesto que el plan
establecido favorecera no solo al Canton Naranjito, sino también a sus alrededores
como son los cantones Marcelino Mariduefia, Milagro, Bucay y Yaguachi, ellos
también se encuentran inmersos en nuestro objetivo de poder cubrir el mercado

regional.

Con los resultados obtenidos por los métodos y técnicas que hemos utilizado para
nuestro objeto de estudio, damos por sentado que este plan es enteramente factible,
puesto que la ciudadania di6 el visto bueno para su implementacion.

5.4 OBJETIVOS

5.4.1 Objetivo General de la propuesta

Crear una distribuidora en el cantén Naranjito, que oferte productos para todo tipo de
vehiculos, manteniendo siempre la calidad en las mejores marcas y disefios a

precios accesibles.

5.4.2 Objetivos Especificos de la propuesta

e Se abastecera la distribuidora con una amplia gama de disefios, modelos y
marcas para que el cliente tenga la potestad de elegir segun su gusto y
economia.

e Estableceremos un servicio adicional de Call Center para la entrega de
mercaderia a domicilio.

e Se realizard capacitaciones gratuitas a todo el personal que labora en la
distribuidora con el fin de prepararlos para atender de manera adecuada a la

clientela.
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5.5 UBICACION

La Distribuidora “GENERIC S.A.” se encontrara ubicada en el pais Ecuador,

provincia del guayas, canton Naranjito, calles Guayaquil y Av. 9 de Octubre

(esquina).Siendo este lugar el mas apto, tanto por su tamafio como localizacion ya

gue se encuentra en plena zona céntrica, lo que garantiza ser un excelente sector

comercial.

Figura 12. Ubicacion de la Distribuidora
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Fuente: Proyecto Distribuidora “GENERIC S.A.”
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis

5.6 FACTIBILIDAD

Es necesario destacar que los objetivos y metas propuestas desde el inicio de este

plan, estan estrechamente relacionados con los siguientes aspectos:

Aspecto Social.

Servir a la comunidad respecto a las necesidades de movilizacion.

Aspecto Economico.

Mejorar el nivel de ingresos.

Aspecto Tributario.

Aranceles en importacion, generando los tributos correspondientes para el Estado.
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Aspecto Legal.
Restriccion a la importacion.

Ampararse bajo la normativa actual segun establezca la relacion con el proyecto.

Para la constitucion de la empresa debemos conseguir los siguientes

requisitos:

Cuadro 17. Factibilidad legal

Tramites en el SRI

Emision del Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

Afiliacién a la Cadmara de Comercio

Autorizacion y licencia de funcionamiento Municipal

Permisos de Cuerpos de Bomberos

Certificado de Salud

Tasas, impuestos y aranceles

Fuente: Proyecto Distribuidora “GENERIC S.A.”
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis

Cuadro 18. Talento Humano

CARGO CANTIDAD
Gerente General 1
Secretaria 1
Contador 1
Supervisor de bodega 1
Asistente de bodega 1
Supervisor de compras y ventas 1
Vendedores 3
TOTAL 9

Fuente: Proyecto Distribuidora “GENERIC S.A.”
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis
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Cuadro 19. Factibilidad Operativa

CANTIDAD DETALLE

Equipos de Computacion

3 Computadora

Impresora multifuncional

Muebles v Enseres

Escritorios

Sillas ejecutivas

Archivador

Perchas

W O P W W

Mostradores

Equipos de Oficina

Teléfonos

Aire acondicionado

Vehiculos

1 Camioneta

Edificios

1 Remodelacién del local

Fuente: Proyecto Distribuidora “GENERIC S.A.”
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis.




Cuadro 20.Matriz FODA

FORTALEZAS
1) Ubicacion
2) Extensa variedad de productos.

3) Tecnologia

DEBILIDADES
1) Instalaciones
2) Bajo presupuesto

3) Personal poco capacitado

OPORTUNIDADES

1) Crecimiento del pargue automotor.

2) Capacidad negociadora con
fabricantes

3) Crecimiento de escuelas de
conduccion

4) Préstamo de emprendimiento por
parte de Instituciones Financieras

AMENAZAS
1) Alto riesgo de competencia.

2) Alza de precios de los repuestos y
accesorios para vehiculos

3) Competidores en ciudades aledafias

Fuente: Proyecto Distribuidora “GENERIC S.A.”
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis
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Cuadro 21. Matriz (FO - FA - DO - DA)

FACTORES
INTERNOS

FACTORES
EXTERNOS

FORTALEZAS

DEBILIDADES

1.-Ubicacion

1.-Instalaciones

2.-Extensa variedad de productos

2.-Bajo presupuesto

3.-Tecnologia

3.-Personal poco capacitado

OPORTUNIDADES

FO

DO

1.-Crecimiento del parque automotor

F1.01.-Aplicar Merchandising en gasolineras y
sectores de transito del cantén.

D1.01.-Ampliar el local para atender la demanda.

2.-Capacidad negociadora con fabricantes

F2.02.-Realizar cotizaciones para escogerlos
mejores proveedores tanto en el precio como
también en la calidad de sus productos.

F3.03.-Establecer convenios con escuelas de

D3.03.-Capacitar al personal enviandolos a estos

3.-Crecimiento de escuelas de conduccién conduccion para promocionar nuestra
o Cursos.
distribuidora.
4.-Préstamo de emprendimiento por parte de D2.04.-Establecer financiamiento con instituciones
Instituciones Financieras financieras a bajo interés.
AMENAZAS FA DA
1.-Alto riesgo de competencia E"le.ﬁtlééReallzar promociones  para  nuestros D1.Al.-Aplicacion de sistema CRM
F2.A2.-Acuerdo  con el proveedor sobre D2.A2.-Designar en nuestro presupuesto un

2.-Alza de precios de los repuestos y accesorios
para vehiculos

porcentaje de descuentos segun el monto de la
compra.

porcentaje para incremento de precios de los
productos.

3.-Competidores en ciudades aledafias

F3.A3.-Crear un portal web en donde se ofrezca
el producto.

Fuente: Proyecto Distribuidora “GENERIC S.A.”
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis
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Cuadro 22. B.S.C.(BALANCED SCORECARD).

ESTRATEGIA INDICADOR TIEMPOJRESPONSABLE
F1.01.- Aplicar Merchandising en gasolineras | Porcentaje de incremento 1mes Supervisor de
y sectores de transito del cantén. en ventas. Compras/Ventas
F2.02.- Realizar cotizaciones para escoger Porcentaje diferencial Supervisor de
los mejores proveedores tanto en el precio entre cotizaciones de 1 mes | Compras/Ventasy
como también en la calidad de sus productos. proveedores. Gerente
F3.03.- Establecer convenios con escuelas Numero de clientes .
o, : Supervisor de
de conduccion para promocionar nuestra recomendados por 1 mes
S L Compras/Ventas
distribuidora. escuela de conduccion.
F1.Al.- Realizar promociones para nuestros . : Supervisor de
. Numero Promociones. 1 mes
clientes. Compras/Ventas
F2.A2.-Acuerdo con el proveedor sobre Cuenr'tsvsepégrogr):sgar a Supervisor de
porcentaje de descuentos segun el monto de P S 1 mes P
I Porcentaje de Compras/Ventas.
a compra.
descuentos.
Numero de visitas a la
F3.A3.- Crear un portal web en donde se pagina. 1 Supervisor de
, . mes
ofrezca el producto. Numero de pedidos por Compras/Ventas.
medio del portal.
D1.01.- Ampliar el local para atender la N“”.“e“’ de personas que
d ingresan por diay 1 mes Gerente
emanda.
Presupuesto.
D3.03.-Capacitar al personal enviandolos a NUmero de personal 1 mes Supervisor de
estos cursos. capacitado. Compras/Ventas
D2.04.- Establecer financiamiento con Monto e intereses del
S X . o . . 1 mes Gerente
instituciones financieras a bajo interés. préstamo.
D1.Al.- Aplicacion del sistema CRM. Numero d'e c_Iler_ltes fieles 1 mes Supervisor de
a la distribuidora. Compras/Ventas
D2.A2.- Designhar en nuestro presupuesto un
. ) : % de Incremento por
porcentaje para incremento de precios de los 1 mes Gerente

productos.

proveedores por afio

Fuente: Proyecto Distribuidora “GENERIC S.A.”
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis
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Cuadro 23.Fuerzas de Porter

COMPETIDORES

Poderde negociacidn con los proveedores Amenaza, de nuevos.entrantes

l
PROVEEDORES

Poder de neyoﬂmon con:os:compradores

Amenaza de productos sustitutos. <

SUSTITUTOS

Fuente: Proyecto Distribuidora “GENERIC S.A.”
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis

5.7 DESCRIPCION DE LA PROPUESTA

Nombre de la Empresa:
“‘GENERIC S.A”

Razén Social:

Orozco Orozco Erica Tatiana.

e



Slogan:

En busca del confort parati y tu vehiculo.

Logotipo:
Figura 13. Logotipo
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Fuente: Proyecto Distribuidora “GENERIC S.A.”
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis
MISION:

Distribuir al Cantén Naranjito y a sus recintos aledafios una amplia gama de
repuestos y accesorios para todo tipo de vehiculos, tomando en cuenta las marcas,
disefnos, calidad de los productos y el mejor talento humano altamente calificado
para atender a los consumidores, de esta manera se tendra siempre presente la
plena satisfaccion de los clientes y del mercado en general, garantizando asi un

crecimiento continuo y rentable para el negocio.

VISION:

Convertirnos en una distribuidora reconocida en la provincia del Guayas y del pais,
posicionandonos en la mente de nuestros clientes como la mejor en atencion,
calidad, marcas y disefios de nuestros productos, Abrir nuevos mercados y obtener

cada vez una mayor participacion en estos.
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VALORES:

Calidad: En todos los productos que se comercialicen al publico.

Confianza: Seremos una distribuidora que realiza sus acciones de la mejor
manera con la meta de satisfacer a nuestros clientes.

Compromiso: Estamos totalmente comprometidos con nuestros clientes y
proveedores en servir y cumplir los propositos planteados.

Responsabilidad Social: Realizar un trabajo consiente en beneficio siempre
de la ciudadania.

Comunicacién: Trato Firme entre quienes conforman la distribuidora, los
empleados, clientes y proveedores.

Innovacion: De nuevos planes, estrategias para alcanzar los objetivos
planteados.

Estructura Organizacional.

Figura 14. Organigrama
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Fuente: Proyecto Distribuidora “GENERIC S.A.”
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis
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Politicas de Distribuidora “GENERIC S.A.”

La hora de ingreso es a las 08:00 a.m. y de salida a las 17:00 p.m.

El personal debe vestir con pantalon blue jean y camiseta con el logo de la
empresa.
El personal debe atender cordial y oportunamente las inquietudes de los
clientes, a mas de eso brindar asesoria en sus respectivas compras.
Capacitacién interna del personal una vez al mes.

Realizar una reunion quincenal la cual se la llevara cabo los dias Viernes al
finalizar la jornada laboral, que tendra una duracion maxima de 30 minutos.
Se realizara pedido de mercaderia cuando en stock se encuentre el 30% de la

mercaderia.

Marketing Mix

Producto: Nuestra distribuidora de repuestos y accesorios cuenta con una
gran variedad de productos y las mejores marcas a nivel mundial, para los

cuales se mencionan los principales repuestos y accesorios que se ofertaran:

Cuadro 24. Inventario de Repuestos

REPUESTOS

Descripcion

Amortiguador "optimal" delantero Mesa de suspension

Discos de freno Bomba de agua

Kit de distribucion Buje de mesa para suspension

Amortiguador posterior de suspension

Juego de discos frenos delanteros

Kit de rulimanes rueda

Disco frenos posterior

Axial de direccién

Pastillas de frenos delanteros

Kits rulimanes rueda posterior

Templador banda de distribucién

Rotula de suspension

Chevrolet repuestos optimal

Terminal de direccion

Repuestos Hyundai

Llantas

Aros cromados

Soporte de motor

Repuestos Mazda

Fuente: Proyecto Distribuidora “GENERIC S.A.”
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis
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Cuadro 25. Inventario de Accesorios

ACCESORIOS
Descripcion
Asientos Soportes
Bases de faros Swich

Cinta LED

Triangulo de seguridad

Conector LED

Amplificador

Descansa brazos

Control remoto

Emblemas DVD radio in dash
Espejos Parlantes
Guardalodos Radios

Llave bujia Woofer

Luces Aspiradora

Faros Blogue central

Camara de retro

Sensor de proximidad

Mogquetas Hal6genos dobles

Twiters Gafas motocicletas

Alarmas Parrillas

Mecanismo vidrios eléctricos Protectores cuello y espalda
Sirenas Cascos

Reflectivos Guantes para motociclista
Manijas Adaptador

Fuente: Proyecto Distribuidora “GENERIC S.A.”
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis

Para poder ofrecer repuestos y accesorios que satisfagan las exigencias del cliente
debemos ser cautelosos en la seleccion y clasificacion de los proveedores al
momento de realizar los pedidos correspondientes, procurando dar un buen servicio

y a su vez captar la fidelidad de los clientes.

Precio: Los precios seran designados de acuerdo al mercado y adaptandolos a las

necesidades de los clientes, claro esta que variaran de acuerdo a la inflacion.

Por ello se detalla la siguiente el siguiente cuadro con sus respectivos precios:
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Cuadro 26. Precio de Repuestos

REPUESTOS
Descripcion Precio Descripcién Precio
Amortiguador "optimal”
delantero $ 105,00 Mesa de suspension $ 70,00
Discos de freno $ 100,00 Bomba de agua $ 80,00
Buje de mesa para
Kit de distribucion $ 100,00 suspension $ 25,00
Amortiguador posterior de Juego de discos frenos
suspension $ 95,00 delanteros $ 75,00
Kit de rulimanes rueda $ 30,00 Disco frenos posterior $ 80,00
Pastillas de frenos
Axial de direccion $ 40,00 delanteros $ 50,00
Templador banda de
Kits rulimanes rueda posterior | $ 60,00 distribucion $ 85,00
Chevrolet repuestos
Rotula de suspension $ 50,00 optimal $ 25,00
Terminal de direccién $ 30,00 Repuestos Hyundai $ 30,00
Llantas $ 60,00 Aros cromados $ 125,00
Soporte de motor $ 160,00 Repuestos Mazda $ 35,00

Fuente: Proyecto Distribuidora “GENERIC S.A.”
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis

Cuadro 27. Precio de Accesorios

ACCESORIOS
Descripcion Precio Descripcion Precio
Asientos $ 42,00 | Soportes $ 25,00
Bases de faros $ 12,00 | Swich $ 15,00
Cinta LED $ 150,00 | Triangulo de seguridad $ 6,00
Conector LED $ 20,00 |Amplificador $ 145,00
Descansa brazos $ 15,00 | Control remoto $ 20,00
Emblemas $ 6,00 | DVD radio in dash $ 950,00
Espejos $ 20,00 |Parlantes $ 200,00
Guardalodos $ 45,00 | Radios $ 200,00
Llave bujia $ 3,00 | Woofer $ 180,00
Luces $ 15,00 | Aspiradora $ 100,00
Faros $ 10,00 |Bloque central $ 17,00
Céamara de retro $ 150,00 | Sensor de proximidad $ 130,00
Moguetas $ 40,00 |Halégenos dobles $ 35,00
Twiters $ 125,00 | Gafas motocicletas $ 15,00
Alarmas $ 110,00 | Parrillas $ 180,00
Mecanismo vidrios eléctricos $ 150,00 | Protectores cuello y espalda $ 8,00
Sirenas $ 15,00 |Cascos $ 35,00
Reflectivos $ 5,00 | Guantes para motociclista $ 45,00
Manijas $ 20,00 | Adaptador $ 11,00

Fuente: Proyecto Distribuidora “GENERIC S.A.”
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis
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Promocién: Para realizar la publicidad de la distribuidora hemos decidido
utilizar cufias comerciales en la radio “Sonido X” 97.5 Fm, y la radio “Ecos de
Naranjito”, ademas de contratar anuncios de publicidad en los periodicos:

“Prensa La Verdad”, “La Ultima Noticia” y “Buenas Nuevas’.

Otras estrategias que se utilizaran para promocionar nuestra distribuidora, son
las conocidas tarjetas de presentacion y volantes para el facil y rapido

reconocimiento de la distribuidora por parte de los ciudadanos.

Figura 15. Tarjeta de Presentacion

DISTREIEUIDOEREA

Teléfono: (85-141.5415 “GENERIC 5.A."
Fax: 042-T21-4T0 Eepuestos y

Corren: Accesorios
distribuidoragenericsa@hotnail com

Dirececion: Calle Guayaquil v &v. 9
de Octubre (esquina)

Erica Orozeo Choeseo

N
Tt furca delconfors para iy
e v il

Gerente General

Fuente: Proyecto Distribuidora “GENERIC S.A.”
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis
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Figura 16. Volante

Desuenin ded W%
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todos s pedides.
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Fuente: Proyecto Distribuidora “GENERIC S.A.”
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis
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Manual de funciones de los principales cargos

Distribuidora “GENERIC S.A.”
Manual especifico de Funciones y Competencias
Laborales

Denominacién del cargo:  Gerente General

Ubicacion: Departamento de Gerencia General

Naturaleza del trabajo:

El gerente general es la figura legal que representa a la empresa, implanta normas,
politicas operativas y administrativas, maneja de manera eficiente y eficaz los
recursos tanto econémicos como humanos de la organizacion. Ejercera liderazgo
en cada uno de los procesos, manteniendo firme la consecucion de nuestros
objetivos en la empresa.

Principales Funciones:

v/ Establecer estrategias que permitan la consecucidon permanente de los
objetivos propuestos.

v' Delegar funciones que segun su criterio se considere necesarias para la
planificacion organizacional de la empresa.

v" Criterio analitico al momento de la toma de decisiones.

v Ejercer liderazgo en todo momento y mantener comunicacién directa con
cada una de las personas de la organizacion.

v' Solucionar de manera pertinente y acertada los inconvenientes que se
presenten.

v" Fomentar la comunicacion y trabajo en equipo.

Requisitos Minimos:

v' Poseer titulo de Economista, Ingeniero Comercial, Contador Publico o
carreras administrativas afines.

v' Edad entre 28 y 40 afos.
Experiencia minima 2 afios en cargos administrativos.

v Habilidades interpersonales, adecuado nivel de comunicacion y capacidad de
resolucion de problemas.

v Tener vocacion de servicio.

<\

Elaborado por: Génesis Villalva Tutivén
Aprobado por: Erica Orozco Orozco
Fecha de elaboracion: 22/02/2013
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2 e @ Distribuidora “GENERICS.A.”
ﬁ@ﬁlsx Manual especifico de Funciones y Competencias
vt Laborales

Denominacién del cargo: Secretaria
Ubicacion: Asistente de Gerencia

Naturaleza del trabajo:

Es responsable de realizar actividades referentes al &area secretarial, ademas
brindarle apoyo directo al gerente en los procesos que se estén llevando a cabo de
forma eficiente.

Principales Funciones:

Llevar un registro de las actividades diarias de la gerencia.
Recibir y enviar correspondencia.
Recepcidén de mensajes telefénicos de la gerencia.

Mantener contacto directo con proveedores y clientes acerca de pedidos.

AN N NN

Ejercer responsabilidad en todos los preparativos para la ejecucion de
reuniones del personal administrativo y operacional.

Poseer absoluta discrecion sobre todas las operaciones de la empresa.

Mantener orden y disciplina haciendo cumplir las normas dentro del equipo de
trabajo y, reporta cualquier anomalia que suceda.

v/ Paga sueldos y salarios a los empleados.

Requisitos Minimos:

v' Egresada o cursando ultimos semestres en carreras afines al cargo.

v' Edad entre 20 y 28 afios.

v' Experiencia minima 1 afio en cargos similares.

v Facilidad de trato con clientes.

v' Adaptabilidad a nuevas tecnologias y sus aplicaciones practicas.
v Brindar apoyo a todo el personal que lo necesite.

Elaborado por: Génesis Villalva Tutivén
Aprobado por: Erica Orozco Orozco
Fecha de elaboracion: 22/02/2013
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o - e PR
= = a» Distribuidora “GENERIC S.A”
%E(;{%:sz Manual especifico de Funciones y Competencias
oo e Laborales
Denominacién del cargo: Contador
Ubicacion: Departamento Financiero

Naturaleza del trabajo:

Su responsabilidad es el andlisis de los documentos e informacion contable de la
organizaciéon con el fin de estar al dia en lo referente al ambito tributario y legal,
ademas realiza balances financieros, los mismos que deben ser claros con
resultados veridicos.

Principales Funciones:

v/ Contabilizar transacciones diarias que se presenten en la organizacion.
v Elaboracion de estados financieros basicos.

v' Contabilizar las néminas de pagos del personal que labora en la institucion.

<

Preparacion de cuadros y analisis contables sobre documentos financieros.

Lleva estricto control en las cuentas por cobrar y pagar d la empresa.

Tratamiento contable a través de software.
Aplicar normas, principios y practicas de contabilidad.
Mantener absoluta reserva en lo respecta a la empresa.

A SANI NEN

Requisitos Minimos:

v' Poseer titulo de Ingenieria en Contaduria Publica y Auditoria.

v Experiencia minima 2 afios en cargos similares.

v' Edad entre 25 y 30 afios.

v' Facilidad de trato con clientes.

v' Adaptabilidad a nuevas tecnologias y sus aplicaciones practicas.

v' Brindar apoyo a todo el personal que lo necesite.

Elaborado por: Génesis Villalva Tutivén
Aprobado por: Erica Orozco Orozco
Fecha de elaboracion: 22/02/2013
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Distribuidora “GENERICS.A.”
Manual especifico de Funciones y Competencias

TSt sn
e SA. Laborales

Denominacién del cargo:

Supervisor de Bodega

Ubicacion:

Bodega

Naturaleza del trabajo:

Se encarga de controlar cada situacion que acontece con los empleados, los
equipos y la mercaderia, siendo el responsable del manejo y uso correcto que
se le den a cada una de las cosas situadas en esta area, bajo sus hombros
esta la posibilidad de que la operacion sea exitosa o tenga alguna falla.

Principales Funciones:

v

ASRNENEN

Control estricto de los productos en existencia de bodega.
Custodia de Inventario en Bodega.

Llevar registro de movimientos de entrada y salida de mercaderia.
Cumplir y hacer cumplir las normas y politicas de la empresa.
Verificacion de la hora de llegada y entrega de pedidos.

Requisitos Minimos:

<\

NN N NN

Egresado o cursando Ultimos semestres en carreras administrativas y
comerciales.

Experiencia minima 1 afio.

Edad entre 21 y 27 afos.

Poseer licencia de conducir tipo B.

Facilidad de trato con clientes.

Brindar apoyo a todo el personal que lo necesite.

Ser eficiente en su trabajo.

Elaborado por:

Génesis Villalva Tutivén

Aprobado por:

Erica Orozco Orozco

Fecha de elaboracion:

22/02/2013

88



_\4:"‘;‘“@ Distribuidora “GENERICS.A.”
ﬂj N Manual especifico de Funciones y
-, ‘QE - Competencias Laborales
Denominacién del cargo: Asistente de Bodega
Ubicacion: Bodega

Naturaleza del trabajo:

Trabaja de la mano con el supervisor, pues se encargara de brindarle apoyo sobre lo
gue ocurre en el area.

Principales Funciones:

v' Atencién adecuada al personal o cliente que acude a bodega.

v' Buen manejo y almacenaje de las cajas que se encuentra en bodega de
forma correcta y adecuada.

v' Realizar inventarios detallados cada cierto tiempo segun disponga las
politicas de la empresa.

v Recibir y entregar pedidos tanto de proveedores como de clientes.
v' Cumplir con el aseo y mantenimiento de la bodega.

Requisitos Minimos:

Bachiller en carreras Administrativas.

No se solicita experiencia.

Edad entre 19 y 25 afios.

Poseer licencia de conducir tipo B.

Facilidad de trato con clientes.

Brindar apoyo a todo el personal que lo necesite.
Ser rapido y eficiente.

N N N NN

Elaborado por: Génesis Villalva Tutivén

Aprobado por: Erica Orozco Orozco

Fecha de elaboracion: 22/02/2013
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2 i Distribuidora “GENERICS.A.”
Manual especifico de Funciones y
Competencias Laborales

Denominacion del cargo: Supervisor de Compras y Ventas

Ubicacion:

Departamento de Compras y Ventas

Naturaleza del trabajo:

Es el encargado de asesorar y bridar apoyo a los vendedores, asi mismo se
considera pieza fundamental porque es quién establece estrategias tanto de compra
y venta para poder llegar al cliente, ya que su objetivo primordial es satisfacer sus
necesidades, sabiendo promocionar nuestro producto para posteriormente venderlo,
posee voz de mando referente a la toma de decisiones con lo que respecta a
adquisiciones o compras con proveedores.

Principales Funciones:

v

(\

AN NN NN

Establecer planes y un presupuesto de ventas y compras con metas a corto y
largo plazo.

Monitorear detalladamente la labor y productividad de los clientes y
vendedores.
Poseer liderazgo en el equipo de ventas.

Entrenar a los vendedores para alcanzar indices de ventas elevados.
Fomentar el uso de recursos para atrapar a los clientes.
Realizar estrategias de marketing y publicidad.

Elaborar reportes de las ventas mensuales.
Realizar cotizaciones para escoger los mejores proveedores.

Requisitos Minimos:

(\

AR RN

Egresado o poseer titulo de Ingeniero en Marketing, Ingeniero Comercial,
Contador Publico o carreras administrativas afines.

Experiencia minima 1 afio.

Edad entre 23 y 30 afios.

Poseer licencia de conducir tipo B.
Facilidad de expresion verbal.
Vocacion de lider.

Elaborado por:

Génesis Villalva Tutivén

Aprobado por:

Erica Orozco Orozco

Fecha de elaboracion:

22/02/2013
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Distribuidora “GENERIC S.A.”

Manual especifico de Funciones y
Competencias Laborales

Denominacién del cargo: Vendedor

Ubicacion: Mostrador

Naturaleza del trabajo:

Es quien tiene la responsabilidad de promocionar el producto por medio de su
expresion verbal, en el cual se vale del poder de convencimiento, dando énfasis en
los beneficios que contrae adquirirlo y de este modo llegar al cliente, hasta el punto
de venderlo. También maneja dinero, cheques, giros y otros documentos de valor,
realizando una serie de operaciones que tiene que ver con recaudacion de ingresos,
los mismos que deben ser cotejados diariamente con responsabilidad ya que una
parte del recurso econémico esta a su cargo.

Principales Funciones:

v Establecer contacto directo entre vendedor y cliente.

v' Dar a conocer los beneficios que posee el producto, asi como también costo,
calidad, disefio y precio.

v' Ofrecer asesoramiento sobre la clase, modelo o marca que debe usar segun
Su necesidad.

v Llevar registro de movimientos de entrada y salida de dinero.

Mantener absoluta reserva en lo respecta a la empresa.

v' Realiza arqueos de caja diarios.

\

Requisitos Minimos:

v Bachiller.

v No se solicita experiencia.

v' Edad entre 19 y 25 afios.

v" Poseer licencia de conducir tipo B (Opcional).

v Facilidad de expresion verbal y trato con clientes.

Elaborado por: Génesis Villalva Tutivén
Aprobado por: Erica Orozco Orozco
Fecha de elaboracion: 22/02/2013

91




5.7.1 Actividades

Figura 17. Proceso
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estratégicamente las perchas.
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Buscar mejor ubicacién dentro
del casco comercial.

Fuente: Proyecto Distribuidora “GENERIC S.A.”
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis
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Distribucion de las areas del negocio.

Figura 18 . Areas del negocio

Fuente: Proyecto Distribuidora “GENERIC S.A.”
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis
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5.7.2 Recursos, Analisis Financieros

Cuadro 28. Inversion Inicial

INVERSION DEL PROYECTO

Muebles y Enseres $ 1.575,00
Equipos de Oficina $ 710,00
Equipos de Computacion $ 1.590,00
Vehiculos $ 12.000,00
Caja - Bancos $ 4.125,00
Inventarios $ 40.000,00
TOTAL $ 60.000,00

Fuente: Proyecto Distribuidora “GENERIC S.A.”
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis

Analisis:

La Inversion Inicial que poseemos para la Distribuidora “GENERIC” es de

$60.000,00; siendo este un monto adecuado y acorde segun las perspectivas de los

socios. En este rubro estan incluidos los valores que hemos estimado necesario para

caja e inventario.

Es relevante mencionar que todas las cuentas que se presentan en el cuadro antes

expuestos ayudaran a poner en marcha nuestro negocio asegurando el correcto

funcionamiento de todas las actividades que se efectden en el mismo.

Cuadro 29. Financiamiento

FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

INVERSION TOTAL
Financiado 70% 42.000,00
Aporte Propio 30% 18.000,00
60.000,00
TASA
TASA ANUAL INTERES PRESTAMO 15%
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PRESTAMO BANCARIO

Préstamo Bancario $ 42.000,00 | $ 6.300,00

Fuente: Proyecto Distribuidora “GENERIC S.A.”
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis

Analisis:
Se accede al financiamiento con el fin de obtener los recursos suficientes para

destinarlos a la adquisicién de bienes que seran utiles a la Distribuidora.

En este cuadro podemos observar que el porcentaje de aporte propio por parte de
los socios o0 accionistas es del30%, mientras que el 70% se da por financiamiento. El
crédito otorgado sera por el valor de $42.000,00 al Banco de Fomento con una tasa

de interés anual del 15% a 5 afos plazo.
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Cuadro 30. Balance Inicial
Distribuidora GENERIC

Balance Inicial

ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
Caja
Inventarios
Total Activos Corrientes
ACTIVOS FIJOS
Muebles y Enseres
Escritorios
Sillas ejecutivas
Perchas
Mostradores
TOTAL MUEBLES Y ENSERES
Equipos de Oficina
Teléfonos
Aire acondicionado
TOTAL EQUIPOS DE OFICINA
Equipos de Computacion
Computadora
Impresora multifuncional
TOTAL EQUIPOS DE COMPUTACION
Vehiculos
Camioneta
TOTAL VEHICULOS
Total Activos Fijos
TOTAL ACTIVOS

PASIVOS
PASIVO A LARGO PLAZO

Préstamos Bancario
PATRIMONIO

Capital
Total de Pasivo + Patrimonio

Anéalisis:

$ 4.125,00
$ 40.000,00
$ 44.125,00
$ 240,00
$ 120,00
$ 540,00
$ 600,00
$ 1.575,00
$ 60,00
$ 650,00
$ 710,00
$ 1.500,00
$ 90,00
$ 1.590,00
$ 12.000,00
$ 12.000,00
$ 15.875,00
$ 60.000,00
$ 42.000,00
$ 18.000,00
$ 60.000,00

Fuente: Proyecto Distribuidora “GENERIC S.A.”
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis

El Balance Inicial nos muestra los valores y cuentas que seran utilizadas al inicio de

nuestro negocio, como lo es el capital con el cual emprenderemos por aporte de los

socios, la deuda contraida con una institucion financiera, los activos que poseemos y

el dinero en efectivo que tenemos en caja, asi como también el inventario. Esto nos

proporciona una visién global del patrimonio al poner en marcha la Distribuidora.
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Cuadro 31. Detalle de Gastos

GASTOS TOTAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Gastos Administrativos
1| Gerente General $ 350,00 $ 4.200,00 $ 4.200,00 $ 4.200,00 $ 4.200,00 $ 4.200,00
1| Secretaria $ 318,00 $ 3.816,00 $ 3.816,00 $ 3.816,00 $ 3.816,00 $ 3.816,00
1 | Contador $ 350,00 $ 4.200,00 $ 4.200,00 $ 4.200,00 $ 4.200,00 $ 4.200,00
1 | Supervisor de bodega $ 318,00 $ 3.816,00 $ 3.816,00 $ 3.816,00 $ 3.816,00 $ 3.816,00
1 [ Asistente de bodega $ 318,00 $ 3.816,00 $ 3.816,00 $ 3.816,00 $ 3.816,00 $ 3.816,00
1 [ Supervisor de compra y ventas $ 318,00 $ 3.816,00 $ 3.816,00 $ 3.816,00 $ 3.816,00 $ 3.816,00
3 | Vendedores $ 636,00 $ 7.632,00 $ 7.632,00 $ 7.632,00 $ 7.632,00 $ 7.632,00
Aporte Patronal $ 290,79 $ 290,79 $ 290,79 $ 290,79 $ 290,79 $ 290,79
Decimo Tercero $ .898,79 $ 2.898,79 $ 2.898,79 $ 2.898,79 $ 2.898,79 $ 2.898,79
Decimo Cuarto $ 2.862,00 $ 2.862,00 $ 2.862,00 $ 2.862,00 $ 2.862,00 $ 2.862,00
Total Gastos Administrativos $ 8.659,58 $ 37.347,58 $ 37.347,58 $ 37.347,58 $ 37.347,58 $ 37.347,58
Gastos Generales
Agua $ 6,00 $ 72,00 $ 72,00 $ 72,00 $ 72,00 $ 72,00
Energia Eléctrica $ 25,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00
Teléfono $ 6,00 $ 72,00 $ 72,00 $ 72,00 $ 72,00 $ 72,00
Internet $ 20,00 $ 240,00 $ 240,00 $ 240,00 $ 240,00 $ 240,00
Utiles de Oficina $ 10,00 $ 120,00 $ 120,00 $ 120,00 $ 120,00 $ 120,00
Servicio de Limpieza $ 8,00 $ 96,00 $ 96,00 $ 96,00 $ 96,00 $ 96,00
Alquiler de Local $ 500,00 $  6.000,00 $ 6.000,00 $ 6.000,00 $ 6.000,00 $ 6.000,00
Equipos de Computaciéon $ 44,16 $ 529,95 $ 529,95 $ 529,95 $ - $ -
Muebles y Enseres $ 13,13 $ 157,50 $ 157,50 $ 157,50 $ 157,50 $ 157,50
Equipos de Oficina $ 5,92 $ 71,00 $ 71,00 $ 71,00 $ 71,00 $ 71,00
Vehiculos $ 200,00 $ 2.400,00 $ 2.400,00 $ 2.400,00 $ 2.400,00 $ 2.400,00
Total Gastos Generales $ 619,16 $ 10.058,45 $ 10.058,45 $ 10.058,45 9.528,50 $ 9.528,50
Gastos de Ventas
Publicidad $ 250,00 $ 3.000,00 $ 3.000,00 $ 3.000,00 $ 3.000,00 $ 3.000,00
Total Gastos de Ventas $ 250,00 $ 3.000,00 $ 3.000,00 $ 3.000,00 $ 3.000,00 $ 3.000,00
TOTAL COSTOS INDIRECTOS $ 9.528,75 $ 50.406,03 $ 50.406,03 50.406,03 $ 49.876,08 $ 49.876,08
Gastos para el flujo de caja $ 47.247,58 $ 47.247,58 $ 47.247,58 $ 7.247,58 $ 47.247,58
Gastos generales $ 6.900,00 $ 6.900,00 $ 6.900,00 $ 6.900,00 $ 6.900,00
Depreciacién $ 3.158,45 $ 3.158,45 $ 3.158,45 $ 2.628,50 $ 2.628,50
Depreciacion Acumulada $ 3.158,45 $ 6.316,89 $ 9.475,34 $ 12.103,84 $14.732,34

Fuente: Proyecto Distribuidora “GENERIC S.A.”
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis
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Anéalisis:

Aqui se encuentran inmersos los gastos administrativos, generales, de ventas y

financieros, que corresponden a sueldos y salarios con sus respectivos beneficios

sociales por cada empleado de la Distribuidora, servicios basicos, depreciaciones de

activos fijos y publicidad.

Todos estos datos nos sirven para tener pleno conocimiento del valor total que

demandan aquellos rubros afio a afio, en este caso hemos realizado la proyeccion a

5 periodos.
Cuadro 32. Depreciacion
% DEPRECIACION DEPRECIACION
RIS Mt DEPRECIACION MENSUAL ANUAL
Equipos de Computacién $ 1.590,00 33,33% | $ 44,16 $ 529,95
Muebles y Enseres $ 1.575,00 10%| $ 13,13 $ 157,50
Equipos de Oficina $ 710,00 10%| $ 5,92 $ 71,00
Vehiculos $ 12.000,00 20%| $ 200,00 $ 2.400,00
TOTALES $ 15.875,00 $ 263,20 $3.158,45

Fuente: Proyecto Distribuidora “GENERIC S.A.”
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis
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Cuadro 33. Presupuesto de Costo-Accesorios

PRECIO

Productos Ofrecidos UNIDADES COSTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Asientos 40 $ 20,00 | $ 800,00 | $ 840,00 | $ 882,00 | $ 926,10 | $ 972,41
Bases de faros 50 $ 2,00 | $ 100,00 | $ 105,00 | $ 110,25 | $ 115,76 | $ 121,55
Cinta LED 40 $ 65,00 | $ 2.600,00 | $ 2.730,00 | $ 2.866,50 | $ 3.009,83 | $ 3.160,32
Conector LED 50 $ 4,00 | $ 200,00 | $ 210,00 | $ 220,50 | $ 231,53 | $ 243,10
Descansa brazos 30 $ 4,00 | $ 120,00 | $ 126,00 | $ 132,30 | $ 138,92 | $ 145,86
Emblemas 40 $ 2,00 | $ 80,00 | $ 84,00 | $ 88,20 | $ 92,61 | $ 97,24
Espejos 40 $ 6,00 | $ 240,00 | $ 252,00 | $ 264,60 | $ 277,83 | $ 291,72
Guardalodos 30 $ 15,00 | $ 450,00 | $ 472,50 | $ 496,13 | $ 520,93 | $ 546,98
Llave bujia 30 $ 0,50 | $ 15,00 | $ 15,75 | $ 16,54 | $ 17,36 | $ 18,23
Luces 30 $ 4,00 | $ 120,00 | $ 126,00 | $ 132,30 | $ 138,92 | $ 145,86
Faros 25 $ 3,00 | $ 75,00 | $ 78,75 | $ 82,69 | $ 86,82 | $ 91,16
Camara de retro 30 $ 70,00 | $ 2.100,00 | $ 2.205,00 | $ 2.315,25 | $ 2.431,01 | $ 2.552,56
Moquetas 20 $ 12,00 | $ 240,00 | $ 252,00 | $ 264,60 | $ 277,83 | $ 291,72
Twiters 20 $ 75,00 | $ 1.500,00 | $ 1.575,00 | $ 1.653,75 | $ 1.736,44 | $ 1.823,26
Alarmas 20 $ 62,00 | $ 1.240,00 | $ 1.302,00 | $ 1.367,10 | $ 1.435,46 | $ 1.507,23
Mecanismo vidrios eléctricos 20 $ 80,00 | $ 1.600,00 | $ 1.680,00 | $ 1.764,00 | $ 1.852,20 | $ 1.944,81
Sirenas 30 $ 4,00 | $ 120,00 | $ 126,00 | $ 132,30 | $ 138,92 | $ 145,86
Reflectivos 30 $ 1,00 | $ 30,00 | $ 31,50 | $ 33,08 | $ 34,73 | $ 36,47
Manijas 25 $ 5,00 | $ 125,00 | $ 131,25 | $ 137,81 | $ 144,70 | $ 151,94
Soportes 25 $ 9,00 | $ 225,00 | $ 236,25 | $ 248,06 | $ 260,47 | $ 273,49
Swich 30 $ 6,00 | $ 180,00 | $ 189,00 | $ 198,45 | $ 208,37 | $ 218,79
Triangulo de seguridad 30 $ 1,00 | $ 30,00 | $ 31,50 | $ 33,08 | $ 34,73 | $ 36,47
Amplificador 40 $ 65,00 | $ 2.600,00 | $ 2.730,00 | $ 2.866,50 | $ 3.009,83 | $ 3.160,32
Control remoto 20 $ 5,00 | $ 100,00 | $ 105,00 | $ 110,25 | $ 115,76 | $ 121,55
DVD radio in dash 20 $ 500,00 | $ 10.000,00 | $ 10.500,00 | $ 11.025,00 | $ 11.576,25 | $ 12.155,06
Parlantes 20 $ 90,00 | $ 1.800,00 | $ 1.890,00 | $ 1.984,50 | $ 2.083,73 | $ 2.187,91
Radios 20 $ 105,00 | $ 2.100,00 | $ 2.205,00 | $ 2.315,25 | $ 2.431,01 | $ 2.552,56
W oofer 30 $ 100,00 | $ 3.000,00 | $ 3.150,00 | $ 3.307,50 | $ 3.472,88 | $ 3.646,52
Aspiradora 30 $ 55,00 | $ 1.650,00 | $ 1.732,50 | $ 1.819,13 | $ 1.910,08 | $ 2.005,59
Blogue central 40 $ 2,00 | $ 80,00 | $ 84,00 | $ 88,20 | $ 92,61 | $ 97,24
Sensor de proximidad 20 $ 65,00 | $ 1.300,00 | $ 1.365,00 | $ 1.433,25 | $ 1.504,91 | $ 1.580,16
Halégenos dobles 30 $ 15,00 | $ 450,00 | $ 472,50 | $ 496,13 | $ 520,93 | $ 546,98
Gafas motocicletas 30 $ 4,00 | $ 120,00 | $ 126,00 | $ 132,30 | $ 138,92 | $ 145,86
Parrillas 30 $ 100,00 | $ 3.000,00 | $ 3.150,00 | $ 3.307,50 | $ 3.472,88 | $ 3.646,52
Protectores cuello y espalda 30 $ 2,00 | $ 60,00 | $ 63,00 | $ 66,15 | $ 69,46 | $ 72,93
Cascos 50 $ 7,00 | $ 350,00 | $ 367,50 | $ 385,88 | $ 405,17 | $ 425,43
Guantes para motociclista 30 $ 14,00 | $ 420,00 | $ 441,00 | $ 463,05 | $ 486,20 | $ 510,51
Adaptador 20 $ 2,00 | $ 40,00 | $ 42,00 | $ 44,10 | $ 46,31 | $ 48,62
Total Accesorios 1145 $ 39.260,00 | $ 41.223,00]1 $ -43.284,15 B 415.448,36 | $ 47.720,78

Fuente: Proyecto Distribuidora “GENERIC S.A.”
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis
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Cuadro 34. Costo de Venta Repuestos

Productos Ofrecidos UNIDADES | PRECIO COSTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Amortiguador "optimal" delantero 40 $ 70,00 $ 2.800,00 | $ 2.940,00 | $ 3.087,00 | $ 324135 | $ 3.403,42
Discos de freno 40 $ 70,00 $ 2.800,00 | $ 294000 | $ 3.087,00 | $ 324135 | $ 3.403,42
Kit de distribucién 30 $ 75,00 $ 2.250,00 | $ 2.36250 | $ 2.480,63 | $ 2.604,66 $ 2.734,89
Amortiguador posterior de suspensién 40 $ 45,00 $ 1.800,00 | $ 1.890,00 | $ 198450 | $ 2.083,73 | $ 218791
Kit de rulimanes rueda 40 $ 10,00 $ 400,00 | $ 420,00 | $ 441,00 | $ 463,05 | $ 486,20
Axial de direccién 40 $ 10,00 $ 400,00 | $ 420,00 | $ 44100 | $ 463,05 $ 486,20
Kits rulimanes rueda posterior 40 $ 25,00 $ 1.000,00 | $ 1.050,00 | $ 110250 | $ 115763 | $ 1.21551
Rotula de suspensién 50 $ 20,00 $ 1.000,00 | $ 1.050,00 | $ 110250 | $ 1.157,63 $ 1.215,51
Terminal de direccién 40 $ 10,00 $ 400,00 | $ 420,00 | $ 441,00 | $ 463,05 | $ 486,20
Soporte de motor 50 $ 25,00 $ 1.250,00 | $ 1.31250 | $ 1.378,13 | $ 1.447,03 $ 1.519,38
Llantas 50 $ 80,00 $ 4.000,00 | $ 4.200,00 | $ 4.410,00 | $ 4.630,50 $ 4.862,03
Mesa de suspension 30 $ 20,00 $ 600,00 | $ 630,00 | $ 66150 | $ 694,58 $ 729,30
Bomba de agua 40 $ 65,00 $ 260000 | $ 273000 | $ 2.866,50 | $ 3.009,83 | $ 3.160,32
Buje de mesa para suspensién 50 $ 6,00 $ 300,00 | $ 315,00 | $ 330,75 | $ 347,29 $ 364,65
Juego de discos frenos delanteros 30 $ 35,00 $ 1.050,00 | $ 1.10250 | $ 115763 | $ 1.21551 | $ 1.276,28
Disco frenos posterior 30 $ 40,00 $ 1.200,00 | $ 1.260,00 | $ 1.323,00 | $ 1.389,15 $ 1.458,61
Pastillas de frenos delanteros 30 $ 30,00 $ 900,00 | $ 94500 | $ 992,25 | $ 1.041,86 $ 1.093,96
Templador banda de distribucién 40 $ 46,00 $ 1.840,00 | $ 1.932,00 | $ 2.028,60 | $ 2.130,03 | $ 2.236,53
Chevrolet repuestos optimal 40 $ 8,00 $ 320,00 | $ 336,00 | $ 352,80 | $ 370,44 | $ 388,96
Repuestos Hyundai 30 $ 10,00 $ 300,00 | $ 315,00 | $ 330,75 | $ 347,29 $ 364,65
Aros cromados 50 $ 50,00 $ 2.500,00 | $ 2.625,00 | $ 275625 | $ 289406 | $ 3.038,77
Repuestos Mazda 40 $ 15,00 $ 600,00 | $ 630,00 | $ 661,50 | $ 694,58 $ 729,30
Total Repuestos 870 $ 30.31000 § $ 3182550 | $ 33.416,78 | $ 35.087,61 | $ 36.841,99

Total repuestos y accesorios $ 6957000 | $ 73.04850 J $ 76.70093 | $ 80.53597 | $ 84.562,77

Fuente: Proyecto Distribuidora “GENERIC S.A.”
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis
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Cuadro 35. Proyeccion de Venta Accesorios

Productos Ofrecidos UNIDADES UISI\S:D ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Asientos 40 $ 42,00 | $ 1.680,00 | $ 1.764,00 | $ 1.852,20 | $ 1.944,81 | $ 2.042,05
Bases de faros 50 $ 12,00 | $ 600,00 | $ 630,00 | $ 661,50 | $ 694,58 | $ 729,30
Cinta LED 40 $ 150,00 | $ 6.000,00 | $ 6.300,00 | $ 6.615,00 | $ 6.945,75 | $ 7.293,04
Conector LED 50 $ 20,00 | $ 1.000,00 | $ 1.050,00 | $ 1.102,50 | $ 1.157,63 | $ 1.215,51
Descansa brazos 30 $ 15,00 | $ 450,00 | $ 472,50 | $ 496,13 | $ 520,93 | $ 546,98
Emblemas 40 $ 6,00 | $ 240,00 | $ 252,00 | $ 264,60 | $ 277,83 | $ 291,72
Espejos 40 $ 20,00 | $ 800,00 | $ 840,00 | $ 882,00 | $ 926,10 | $ 972,41
Guardalodos 30 $ 45,00 | $ 1.350,00 | $ 1.417,50 | $ 1.488,38 | $ 1.562,79 | $ 1.640,93
Llave bujia 30 $ 3,00 | & 90,00 | $ 94,50 | $ 99,23 | $ 104,19 | $ 109,40
Luces 30 $ 15,00 | $ 450,00 | $ 472,50 | $ 496,13 | $ 520,93 | $ 546,98
Faros 25 $ 10,00 | $ 250,00 | $ 262,50 | $ 275,63 | $ 289,41 | $ 303,88
Camara de retro 30 $ 150,00 | $ 4.500,00 | $ 4.725,00 | $ 4.961,25 | $ 5.209,31 | $ 5.469,78
Moquetas 20 $ 40,00 | $ 800,00 | $ 840,00 | $ 882,00 | $ 926,10 | $ 972,41
Twiters 20 $ 125,00 | $ 2.500,00 | $ 2.625,00 | $ 2.756,25 | $ 2.894,06 | $ 3.038,77
Alarmas 20 $ 110,00 | $ 2.200,00 | $ 2.310,00 | $ 2.425,50 | $ 2.546,78 | $ 2.674,11
Mecanismo vidrios eléctricos 20 $ 150,00 | $ 3.000,00 | $ 3.150,00 | $ 3.307,50 | $ 3.472,88 | $ 3.646,52
Sirenas 30 $ 15,00 | $ 450,00 | $ 472,50 | $ 496,13 | $ 520,93 | $ 546,98
Reflectivos 30 $ 5,00 | $ 150,00 | $ 157,50 | $ 165,38 | $ 173,64 | $ 182,33
Manijas 25 $ 20,00 | $ 500,00 | $ 525,00 | $ 551,25 | $ 578,81 | $ 607,75
Soportes 25 $ 25,00 | $ 625,00 | $ 656,25 | $ 689,06 | $ 723,52 | $ 759,69
Swich 30 $ 15,00 | $ 450,00 | $ 472,50 | $ 496,13 | $ 520,93 | $ 546,98
Triangulo de seguridad 30 $ 6,00 | $ 180,00 | $ 189,00 | $ 198,45 | $ 208,37 | $ 218,79
Amplificador 40 $ 145,00 | $ 5.800,00 | $ 6.090,00 | $ 6.394,50 | $ 6.714,23 | $ 7.049,94
Control remoto 20 $ 20,00 | $ 400,00 | $ 420,00 | $ 441,00 | $ 463,05 | $ 486,20
DVD radio in dash 20 $ 950,00 | $ 19.000,00 | $ 19.950,00 | $ 20.947,50 | $ 21.994,88 | $ 23.094,62
Parlantes 20 $ 200,00 | $ 4.000,00 | $ 4.200,00 | $ 4.410,00 | $ 4.630,50 | $ 4.862,03
Radios 20 $ 200,00 | $ 4.000,00 | $ 4.200,00 | $ 4.410,00 | $ 4.630,50 | $ 4.862,03
W oofer 30 $ 180,00 | $ 5.400,00 | $ 5.670,00 | $ 5.953,50 | $ 6.251,18 | $ 6.563,73
Aspiradora 30 $ 100,00 | $ 3.000,00 | $ 3.150,00 | $ 3.307,50 | $ 3.472,88 | $ 3.646,52
Bloque central 40 $ 17,00 | $ 680,00 | $ 714,00 | $ 749,70 | $ 787,19 | $ 826,54
Sensor de proximidad 20 $ 130,00 | $ 2.600,00 | $ 2.730,00 | $ 2.866,50 | $ 3.009,83 | $ 3.160,32
Halédgenos dobles 30 $ 35,00 | $ 1.050,00 | $ 1.102,50 | $ 1.157,63 | $ 1.215,51 | $ 1.276,28
Gafas motocicletas 30 $ 15,00 | $ 450,00 | $ 472,50 | $ 496,13 | $ 520,93 | $ 546,98
Paurrillas 30 $ 180,00 | $ 5.400,00 | $ 5.670,00 | $ 5.953,50 | $ 6.251,18 | $ 6.563,73
Protectores cuello y espalda 30 $ 8,00 | $ 240,00 | $ 252,00 | $ 264,60 | $ 277,83 | $ 291,72
Cascos 50 $ 35,00 | $ 1.750,00 | $ 1.837,50 | $ 1.929,38 | $ 2.025,84 | $ 2.127,14
Guantes para motociclista 30 $ 45,00 | $ 1.350,00 | $ 1.417,50 | $ 1.488,38 | $ 1.562,79 | $ 1.640,93
Adaptador 20 $ 11,00 | $ 220,00 | $ 231,00 | $ 242,55 | $ 254,68 | $ 267,41
Total Accesorios 1145 $ 83.605,00 | $ 87.785,25 | $ 92.174,51 | $ 96.783,24 | $ 101.622,40

Fuente: Proyecto Distribuidora “GENERIC S.A.”
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis
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Cuadro 36. Presupuesto de Venta Repuestos

Productos Ofrecidos UNIDADES | PVP UNIDAD ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Amortiguador "optimal" delantero 40 $ 10500 | $ 4.200,00 $ 441000 | $ 4.630,50 $ 4.862,03 $ 5.105,13
Discos de freno 40 $ 100,00 | $ 4.000,00 $ 4.200,00 $ 4.410,00 $ 4.630,50 $ 4.862,03
Kit de distribucion 30 $ 100,00 | % 3.000,00 $ 3.150,00 $ 3.307,50 $ 3.472,88 $ 3.646,52
Amortiguador posterior de suspensién 40 $ 95,00 $ 3.800,00 $ 3.990,00 $ 4.189,50 $ 4.398,98 $ 4.618,92
Kit de rulimanes rueda 40 $ 30,00 $ 1.200,00 $ 1.260,00 $ 1.323,00 $ 1.389,15 $ 1.458,61
Axial de direccién 40 $ 40,00 $ 1.600,00 $ 1.680,00 $ 1.764,00 $ 1.852,20 $ 1.944,81
Kits rulimanes rueda posterior 40 $ 60,00 $ 2.400,00 $ 2.520,00 | $ 2.646,00 $ 277830 | $ 2.917,22
Rotula de suspension 50 $ 50,00 $ 2.500,00 $ 2.625,00 $ 2.756,25 $ 2.894,06 $ 3.038,77
Terminal de direccion 40 $ 30,00 $ 1.200,00 $ 1.260,00 $ 1.323,00 $ 1.389,15 $ 1.458,61
Llantas 50 $ 60,00 $ 3.000,00 $ 3.150,00 $ 3.307,50 $ 3.472,88 $ 3.646,52
Soporte de motor 50 $ 160,00 $ 8.000,00 $ 8.400,00 $ 8.820,00 $ 9.261,00 $ 9.724,05
Mesa de suspension 30 $ 70,00 $ 2.100,00 $ 2.205,00 | $ 2.315,25 $ 2.431,01 $ 2.552,56
Bomba de agua 40 $ 80,00 $ 3.200,00 $ 3.360,00 $ 3.528,00 $ 3.704,40 $ 3.889,62
Buje de mesa para suspension 50 $ 25,00 $ 1.250,00 $ 1.31250 | $ 1.378,13 $ 1.447,03 $ 1.519,38
Juego de discos frenos delanteros 30 $ 75,00 $ 2.250,00 $ 2.362,50 $ 2.480,63 $ 2.604,66 $ 2.734,89
Disco frenos posterior 30 $ 80,00 $ 2.400,00 $ 2.520,00 $ 2.646,00 $ 2.778,30 $ 2.917,22
Pastillas de frenos delanteros 30 $ 50,00 $ 1.500,00 $ 1.575,00 $ 1.653,75 $ 1.736,44 $ 1.823,26
Templador banda de distribucién 40 $ 85,00 $ 3.400,00 $ 3.570,00 $ 3.748,50 $ 3.935,93 $ 4.132,72
Chevrolet repuestos optimal 40 $ 25,00 $ 1.000,00 $ 1.050,00 | $ 1.102,50 $ 1.157,63 $ 1.215,51
Repuestos Hyundai 30 $ 30,00 $ 900,00 $ 945,00 $ 992,25 $ 1.041,86 $ 1.093,96
Aros cromados 50 $ 125,00 $ 6.250,00 $ 6.562,50 $ 6.890,63 $ 7.235,16 $ 7.596,91
Repuestos Mazda 40 $ 35,00 $ 1.400,00 $ 1.470,00 $ 1.543,50 $ 1.620,68 $ 1.701,71
Total Repuestos 870 $ 60.550,00 $ 63.577,50 $ 66.756,38 $ 70.094,19 $ 73.598,90

Total repuestos y accesorios $ 144155000 $ 151.362,750 $ 158.930,898 $ 166.877,431 $ 175.221,30

Fuente: Proyecto Distribuidora “GENERIC S.A.”

Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis
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Andlisis Presupuesto de Costo:

Como podemos apreciar en el cuadro 33 y 34 hemos citado algunos de los
repuestos y accesorios que dispondremos al publico para su comercializacién,
obteniendo un costo de venta proyectado al ler afio de $69.570,00; en los afios
siguientes el mismo se va incrementando gradualmente, asi como se refleja en el

Estado de Pérdidas y Ganancias.

Andlisis Proyeccion de Ventas:

Realizando los célculos correspondientes arrojaron los resultados del presupuesto
de ventas proyectado para el ler afio el valor de $144.155,00; que también se vera
reflejado en el Pérdidas y Ganancias, obteniendo una utilidad neta al primer afio de
$11.853,76 y en los afios subsiguientes el panorama sigue siendo alentador dando

por sentado que nuestro proyecto es viable y confiable.
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Cuadro 37.Estado de Pérdidas y Ganancias
DISTRIBUIDORA “GENERIC S.A.”
Estado de Pérdidas y Ganancias

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
Ventas $ 144.155,00 $ 151.362,75 $ 158.930,89 $ 166.877,43 $ 175.221,30 $ 796.547,37
(-) Costo de ventas $ 69.570,00 $ 73.048,50 $ 76.700,93 $ 80.535,97 $ 84.562,77 $ 384.418,17
Utilidad Bruta $ 74.585,00 $ 78.314,25 $ 82.229,96 $ 86.341,46 $ 90.658,53 $ 412.129,21
Costos Indirectos $ 50.406,03 $ 50.406,03 $ 50.406,03 $ 49.876,08 $ 49.876,08 $ 250.970,26
Utilidad Operacional $ 24.178,97 $ 27.908,22 $ 31.823,93 $ 36.465,38 $ 40.782,45 $ 161.158,95
(-) Gastos Financieros $ 6.300,00 $ 5.040,00 $ 3.780,00 $ 2.520,00 $ 1.260,00 $ 18.900,00
Utilidad antes Part. Empleados ¢ 17.878,97 $ 22.868,22 $ 28.043,93 $ 33.945,38 $ 39.522,45 $ 142.258,95
(-) 15% Participacién empleados  $ 2.681,85 $ 3.430,23 $ 4.206,59 $ 5.091,81 $ 5.928,37 $ 21.338,84
Utilidad antes Impuesto Renta  $ 15.197,12 $ 19.437,99 $ 23.837,34 $ 28.853,57 $ 33.594,08 $ 120.920,10
(-) 22% Impuesto a la Renta $ 3.343,37 $ 4.276,36 $ 5.244,22 $ 6.347,79 $ 7.390,70 $ 26.602,42
Utilidad Neta $ 11.853,76 $ 15.161,63 $ 18.593,13 $ 22.505,78 $ 26.203,38 $ 94.317,68

Fuente: Proyecto Distribuidora “GENERIC S.A.”
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis

Analisis:

En el Estado de Pérdidas y Ganancias de “GENERIC S.A.” se manifiesta al afio uno, utilidad por el valor de $11.853,76;
considerando que en este periodo recién se recupera la inversién que se hizo al inicio, en los afios siguientes nuestras ganancias
se incrementan de manera notable por ejemplo el segundo, se obtiene ya una utilidad de $15.161,63; luego $ 18.593,13; llegando

al afio 5 a $ 26.203.38 elevandose sucesivamente en un porcentaje del 5% por afio.
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Cuadro 38. Balance General

Distribuidora “GENERIC S.A.”
BALANCE GENERAL

ANOO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVOS CORRIENTES
Caja $ 4.125,00 $ 16.762,42 $ 28.363,87 $ 43.459,66 $ 62.182,73 $ 84.494,09
Inventario $ 40.000,00 $ 69.570,00 $ 73.048,50 $ 76.700,93 $ 80.535,97 $ 8456277
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES $ 44.125,00 $ 8633242 # $ 10141237 # $ 120.16058 # $ 142.718,70 # $ 169.056,86
ACTIVOS FIJOS
Activos Fijos $ 15.875,00 $ 15.875,00 $ 15.875,00 $ 15.875,00 $ 15.875,00 $ 15.875,00
Depreciacién Acumulada $ 3.158,45 $ 6.316,89 $ 9.475,34 $ 12.103,84 $ 14.732,34
TOTAL ACTIVOS FIJOS $ 15.875,00 $ 12.716,55 $ 9.558,11 $ 6.399,66 $ 3.771,16 $ 1.142,66
PASIVOS CORRIENTES
Préstamo Bancario $ 42.000,00 $ 33.600,00 $ 25.200,00 $ 16.800,00 $ 8.400,00 $ -
Cuentas por pagar-Proveedores $ - $ 29.570,00 $ 33.048,50 $ 36.700,93 $ 40.535,97 $ 4456277
Participacion Empleados $ - $ 2.681,85 $ 3.430,23 $ 4.206,59 $ 5.091,81 $ 5.928,37
Impuesto a la Renta por pagar $ - $ 3.343,37 $ 4.276,36 $ 5.244,22 $ 6.347,79 $ 7.390,70
TOTAL PASIVO $ 42.000,00 $ 69.19521 $ 65.955,09 $ 62.951,73 $ 60.375,56 $ 57.881,84
PATRIMONIO
Capital Social $ 18.000,00 $ 18.000,00 $ 18.000,00 $ 18.000,00 $ 18.000,00 $ 18.000,00
Utilidad del Ejercicio $ - $ 11.853,76 $ 15.161,63 $ 18.593,13 $ 22.505,78 $ 26.203,38
Utilidad de Ejercicios Anteriores $ - $ - $ 11.853,76 $ 27.015,39 $ 45.608,51 $ 68.114,30
TOTAL PATRIMONIO $ 18.000,00 $ 29.853,76 $ 45.015,39 $ 63.608,51 $ 86.114,30 $ 112.317,68

Fuente: Proyecto Distribuidora “GENERIC S.A.”
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis
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Cuadro 39. Flujo de Caja

ANO 0 ANO1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
RUBROS
INGRESOS
Ventas $ 144.155,00 | $151.362,75 | $ 158.930,89 $ 166.877,43 | 175.221,30 $ 796.547,37

$

TOTAL DE INGRESOS OPERATIVOS $ 144.155,00 | $151.362,75 | $ 158.930,89 $ 166.877,43 | 175.221,30 $ 796.547,37
EGRESOS OPERATIVOS
Inversion Inicial $60.000,00
Gastos administrativos $ -|'$ 37.347,58 | $ 37.347,58 $ 37.347,58 $ 37.347,58 | $ 37.347,58 | $186.737,92
Gastos de Ventas $ -1'$ 3.000,00 | $ 3.000,00 $ 3.000,00 $ 3.000,00 $ 3.000,00 | $ 15.000,00
Gastos Generales $ -1'$ 6.900,00 | $ 6.900,00 $ 6.900,00 $ 6.900,00 | $ 6.900,00 | $ 34.500,00
Costo de Venta $ -1 $ 69.570,00 | $ 73.048,50 | $ 76.700,93 $ 80.535,97 $ 84.562,77 | $384.418,17
Pago Part. Empleados $ -1 $ - $ 2.681,85 $ 3.430,23 $ 420659 | $ 5.091,81 | $ 15.410,47
Pago Impuesto a la Renta $ -1 % - $ 3.343,37 $ 4.276,36 $ 5.244,22 $ 6.347,79 | $ 19.211,72
TOTAL DE EGRESOS OPERATIVOS $ 60.000,00 | $116.817,58 | $126.321,30 | $ 131.655,10 $137.234,36 | $143.249,95 | $ 715.278,29
FLUJO OPERATIVO $60.000,00) | $ 27.337,42 | $ 25.041,45 | $ 27.275,79 $ 29.643,07 | $ 31.971,36 | $ 81.269,09
INGRESOS NO OPERATIVOS
Préstamo Bancario $ 42.000,00 | $ -1 $ - $ - $ - | $ - 1 $ -
TOTAL INGRESOS NO OPERATIVOS $ 42.000,00 | $ - $ = $ = $ = $ -1 % =
EGRESOS NO OPERATIVOS
INVERSIONES
Pago de Capital $ 8.400,00 | $ 8.400,00 $ 8.400,00 $ 8.400,00 $ 8.400,00 | $ 42.000,00
Pago de Intereses $ .300,00 | $ 5.040,00 $ 3.780,00 $ 2.520,00 $ 1.260,00 | $ 18.900,00
TOTAL EGRESOS NO OPERATIVOS $ 4.700,00 | $ 13.440,00 | $ 12.180,00 $ 10.920,00 $ 9.660,00 | $ 60.900,00
FLUJO NETO NO OPERATIVO $42.000,00 | $ 14.700,00) | $(13.440,00) | $ (12.180,00) | $(10.920,00) | $ (9.660,00) | $ (60.900,00)
FLUJO NETO $18.000,00) | $ 12.637,42 | $ 11.601,45 $ 15.095,79 $ 18.723,07 $ 22.311,36 | $ 80.369,09
Saldo Inicial $ -1'$ 4.125,00 | $ 16.762,42 $ 28.363,87 $ 43.459,66 $ 62.182,73
FLUJO ACUMULADO $ -1 $ 16.762,42 | $ 28.363,87 $ 43.459,66 $62.182,73 $ 84.494,09

Fuente: Proyecto Distribuidora “GENERIC S.A.”
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis
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Cuadro 40. TIRy VAN

VAN $11.583,87
TIR 36%
TASA DE DESCUENTO 25%

Fuente: Proyecto Distribuidora “GENERIC S.A.”
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis

Analisis Balance General:

Los resultados expuestos en este estado financiero demuestra el patrimonio que
posee la Distribuidora, como lo es en el primer afio $29.853,76; mientras que el
quinto es de $112.317,68; siendo notable la diferencia entre periodos, esto obedece
a gue las ventas aumentaron, por ende la utilidad fue mayor, el préstamo bancario
para ese afio ya se terminé de cancelar, ademas que nuestros activos corrientes
fueron incrementandose, por tal motivo se da el resultado anteriormente

mencionado.

Analisis Flujo de Caja:

El flujo nos presenta entradas y salidas del efectivo en diferentes actividades de la
Distribuidora en un periodo contable, como el monto de ingresos en el afio 1 que fue
de $144.155,00; asi también los egresos operativos que totalizaron $116.817,58 y
no operativos por el valor de 14.700,00; dando como resultado un flujo neto de
$12.637,42 a diferencia del quinto afio, por lo que dichos ingresos fueron de
$175.221,30; asi mismo los egresos operativos de $143.249,95 y los no operativos
de $9.660,00 por tal motivo se conoce un flujo neto de $22.311,36 siendo alentador

y factible.

El TIR calculado es del 36% el cual es mayor a la tasa de descuento (15.25%)
mientras que el VAN es mayor a cero, siendo de $11.583,87. Con estas cifras
podemos afirmar que nuestra propuesta esta cumpliendo y superando las reglas
financieras, ya que los valores obtenidos nos brindan la seguridad y certeza que
nuestra Distribuidora tendrda una excelente acogida en las areas comerciales,

economicas y sociales.
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Cuadro 41. Razones Financieras

iINDICES FINANCIEROS

DESCRIPCION INV. INICIAL ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
Flujos netos $ (60.000,00) $ 2733742 | $ 2504145 | $ 2727579 | $ 2964307 | $ 31.971,36
TASA DE RENDIMIENTO PROMEDIO MAYOR AL 12%
SUMATORIA DE FLUJOS 141.269,09
TASA DE DESCUENTO N
ANOS S
INVERSION INICIAL 60.000,00
TASA DE DESCUENTO 25% TASA DE RENTIMIENTO PROMEDIO 47,09%
SUMA DE FLUJOS DESCONTADOS $ 74.479,84
VAN POSITIVO $ 14.479,84
INDICE DE RENTABILIDAD I.R. MAYOR A 1 $ 5,14
RENDIMIENTO REAL MAYOR A 12 $ 414,37
TASA INTERNA DE RETORNO 36,02%
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RATIOS FINANCIEROS

VENTAS $ 144.155,00
COSTO DIRECTO $ 69.570,00
COSTO INDIRECTO $ 50.406,03
FLUJO NETO $ 12.637,42
PAGO DE DIVIDENDOS $ 8.400,00
GASTOS FINANCIEROS $ 6.300,00
GASTOS PERSONAL $ 37.347,58
ACTIVOS FIJOS NETOS $ 12.716,55
RAZONES
UTILIDAD OPERATIVA $ 81.269,09
GASTOS FINANCIEROS $ 18.900,00
INVERSION INICIAL $ 20.000,00
UTILIDAD NETA $ 94.317,68
VALOR DEL CREDITO $ 42.000,00
VENTAS $ 796.547,37
COSTO DE VENTA $ 384.418,17
TOTAL DEL ACTIVO $ 60.000,00

Fuente: Proyecto Distribuidora “GENERIC S.A.”
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis
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Analisis:
Al observar la tasa interna de retorno del 36.02% se constata que la inversion
promete la oportunidad de obtener rentabilidad, haciendo de nuestro negocio una

opcién atractiva para invertir, a pesar de que el financiamiento es alto (70%).

Se puede observar que en el primer afio de nuestro negocio obtendremos ventas
de$144.155,00con los que podremos cubrir los gastos, en costos directos
tenemos$69.570,00los costos indirectos reflejan un valor de $50.406,03 los mismos

gue suman los gastos administrativos, generales y de ventas.

Podemos visualizar que en nuestro primer afio de funcionamiento obtendremos
ventas de $796.547,37; lo cual explica que alcanzaremos una utilidad de
$81.269,09.
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5.7.3 Impacto

Con la implementacion de una distribuidora de repuestos y accesorios, se busca que
la poblacion Naranijitefia y cantones aledafios eviten viajar a ciudades lejanas para
poder adquirir el producto acorde a su vehiculo, ya que es de conocimiento general

gue atrae molestias y gastos econémicos relevantes.

Por tal motivo se busca eliminar la idea de tener que trasladarse a otros lugares, sino
gue hacer que la ciudadania ahorre tiempo y dinero quedandose en su mismo
espacio. Esto se logra ofreciendo al publico una amplia gama tanto de repuestos
como accesorios, teniendo a la mano la autoridad o poderio de decidir segun gusto
propio y tomando parametros personales acerca de la pieza a utilizar, que iran desde
la marca, modelo, calidad y precio siendo factores notables al momento de la

compra.

De la misma manera se espera que cantones vecinos que no cuentan con una
distribuidora en su localidad, tomen como opcién acudir a Naranjito con el afan de
adquirir los productos que le sean necesarios. Adicionalmente contaremos con un
servicio de Call Center para recibir pedidos de distintos clientes y posteriormente
entregarlo a domicilio. A méas de lo mencionado también contribuiremos ayudando a
cada cliente, resolviendo sus dudas e inquietudes acerca de lo que desea adquirir,
aguello se conseguira mediante la aplicacién de personal altamente capacitado que

brindara conocimientos sobre el tema a quien lo soalicite.
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5.7.4 Cronograma

Cuadro 42. Cronograma

NOVIEMBRE | DICIEMBRE ENERO FEBRERO MARZO

ACTIVIDADES
1123|4112 |3[41(2|3|411|2|3|4)1|2|3|4

Realizar encuesta

Establecer contactos

Elaborar marco teérico

Trabajo de campo

Procesar los datos

Analizar los resultados

Propuesta de grupo

Evaluacion Financiera

Entrega de Informe Final

Fuente: Proyecto Distribuidora “GENERIC S.A.”
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis

Cuadro 43. Cronograma de actividades

ABRIL MAYO JUNIO JULIO JAGOS
3|4 1[2[3|41[|2|3|4)1]|2|3|4)1]|2

ACTIVIDADES

Obtener permisos de funcionamiento

Alquilar el local

Remodelacion del local -

Instalaciones eléctricas

Instalacion de tuberias

Pintar el local

Adquisicion de activos fijos

Compra de materiales de oficina

Adquisicién de inventario

Adecuacion de mercaderia en las perchas

Contratacién de personal

Entrega de volantes

Revisiéon de detalles finales

Inauguracion
_

Fuente: Proyecto Distribuidora “GENERIC S.A.”
Elaborado por: Orozco Erica y Villalva Génesis
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5.7.5 Lineamiento para evaluar la propuesta

Los temas mas relevantes de nuestro proyecto son los siguientes:

» Control de indicadores financieros.

» Control de la demanda a través de nivel de gastos en repuestos y accesorios
de vehiculos.

» Cambios normativos en aspectos tributarios y tendencia del mercado

nacional.

Nivel de demanda

Capacidad de liquidez

Margenes de rentabilidad

Nivel de ingresos

Nivel de costos

YV V. V V V V

Nivel de gastos
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CONCLUSIONES

El plan establecido confirm6 nuestras sospechas sobre la insatisfaccion que
sufrian los ciudadanos al no contar con una Distribuidora de repuestos y
accesorios cercana, enfocandonos de este modo en contribuir para que la

demanda sea cubierta.

El proyecto se considera enteramente viable ya que fuimos participes de la
aprobacion masiva por parte del cantdn para la implementacion de la

distribuidora por medio de las encuestas realizadas.

Nos permiti6 conocer el crecimiento del parque automotor del pais, asi como

también la calidad en sus marcas reconocidas a nivel nacional e internacional.

Examinamos proveedores importantes e influyentes, y de la misma manera

los repuestos y accesorios que son utilizados con mayor frecuencia.

Al ser una Distribuidora de repuestos y accesorios no solo beneficia al cantén

en donde esta asentado sino también a sus alrededores o limites.

Desde el punto de vista financiero los resultados indican que el monto de la
inversién es de $60.000,00 que se encuentra constituido por 70% mediante
financiamiento con un una entidad financiera y el 30% de recursos propios, el
VAN es de $ 11.583,87 y el TIR del 36%, a medida que pasan los afios se

obtienen ganancias considerables.
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RECOMENDACIONES

El personal que contrate la distribuidora debe mantenerse al dia o en
constante capacitacion referente a nuevos repuestos y accesorios que salen
al mercado, acerca de su funcionamiento o utilidad, ademas del

mantenimiento que se le debe suministrar a la pieza.

El mercado nacional e internacional posee una gran cantidad de repuestos y
accesorios por tal motivo se sugiere buscar los mejores proveedores
manteniendo la marca y calidad del producto, pero también atendiendo al

precio real o razonable.

Buscar estrategias de asociarse con una marca en especial para crecer en el

mercado.

Promocionar los productos de la Distribuidora utilizando medios que impacten

a la ciudadania.

Acceder por parte de los interesados, a los créditos que brinda el Banco
Nacional de Fomento, para la creacion de negocios con el fin de mejor la
economia de la ciudad.
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a) Anexo 1:

TEMA: Estudio de factibilidad para la Implementacién de una Distribuidora de Repuestos y Accesorios para vehiculos en el Cantén Naranjito.

VARIABLE VARIABLE INSTRU_
PROBLEMA PRINCIPAL PROBLEMATIZACION OBJETIVO GENERAL HIPOTESIS GENERAL INDEPENDIENTE DEPENDIENTE MENTOS
La inexistencia de una ) . Con la existencia de una
distribuidora de repuestos y ¢,De qué manera la inexistencia Anall_z'ar la necesidad de la distribuidora de repuestos y
: p i poblacion al no contar con una . 2 . .
accesorios de vehiculos en el | de la distribuidora genera que las e accesorios de vehiculos en el Existencia de una .
! - ) distribuidora de repuestos y . o . P Evitar el traslado a
Cantén Naranijito esta personas se trasladen a otras accesorios con el fin de facilitar Cantdn Naranijito se evitaria distribuidora de repuesto otras ciudades Encuesta
generando que las personas ciudades para adquirir los ! ; gue las personas se trasladen a y accesorios
: . la obtencién de los mismos en ) -
se trasladen a otras ciudades repuestos y accesorios? . - otras ciudades para adquirir los
L el Canton Naraniito.
para adquirir los productos. productos.
VARIABLE VARIABLE INSTRU_
SUBPROBLEMA SISTEMATIZACION OBJETIVO ESPECIFICO HIPOTESIS PARTICULAR INDEPENDIENTE DEPENDIENTE MENTOS
El no contar con un lugar ¢En qué medida el no contar con Determinar en qule mec(i;dadel Al adqumr Ioslrepu_estos Y
donde adquirir los repuestos y un lugar donde adquirir los no contar con un lugar donde accesorios en &l propio canton .
accesorios esta generando repuestos genera que los locales adquirir los repuestos y induciria a que los costos de Adquirir los repuestos y
que los locales ogtalleres de optalleres%e sect(?res aledarios accesorios genera que los los mismos sean mas bajos accesorios en el mismo Costos mas bajos. Encuesta
sectores aledafios no puedan no puedan abastecerse de Iocalael.:; g;r”?(l)lirﬁcs) ggesdtzcr:ores beglejgcézrt]gﬁ:nvgggje%‘igssogas canton
. o
abastecerse de mercancia. mercancia? abastecerse de mercancia. obtenerlo.
Con la apertura de un local que
La ausencia de locales con ¢En que medida la ausencia de Comprobar en que medida la ofrezca variedad de productos
variedad de productos locales con variedad de ausencia de locales con se beneficiaria a los clientes ya
ocasiona que el cliente no productos genera que el cliente variedad de productos genera | que podran contar con diversas | Variedad de productos Poder de Eleccion. Encuesta
pueda elegir entre las distintas | no pueda elegir entre las distintas | que el cliente no pueda elegir alternativas para efectuar su
marcas. marcas? entre las distintas marcas. compra.
Al adquirir los repuestos y ¢ En qué circunstancias al Evaluar las circunstancias que
accesorios en otras ciudades adquirir los repuestos y conllevan a las personas La disminucién de la frecuencia
) . - e . . Menos gastos de
conllevan a las personas accesorios en ofras ciudades aumentar sus gastos de de los viajes provocaria minorar | Frecuencia de viajes. movilizacion Encuesta
aumentar sus gastos de genera gue las personas movilizacién al comprar en los gastos de movilizacion ’
movilizacion. aumenten sus gastos otras ciudades.
Con la asesoria técnica que se
El desconocimiento técnico de ¢,De qué manera el Comprobar de qué manera el brinde por parte d¢ los
los vendedores ocasiona que desconocimiento técnico de los | desconocimiento técnico de los vendedqres alos cllen_tes PP Evitar pérdida de
ocasionaria que no se pierda Asesoria técnica. Encuesta

las personas pierdan tiempo al
momento de la compra.

vendedores ocasiona que las
personas pierdan tiempo?

vendedores ocasiona que las
personas pierdan tiempo

tanto tiempo al momento de la
compra.

tiempo.
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b) Anexo 2:

ENCUESTA
&ésur{l%
Esta encuesta permitira visualizar la necesidad de implementar una /& ‘%
. . p . 3 S |
distribuidora de Repuestos y Accesorios en el Cantén Naranjito. '» &), »
_**
Seleccione con una X la respuesta correcta. feben 3?,

1. ¢Conoce usted alguna distribuidora de repuestos y accesorios en el

Cantén Naranjito o localidades aledafias?

Definitivamente si
Probablemente si
Indeciso
Probablemente no
Definitivamente no

2. ¢Al momento de adquirir un repuesto 0 accesorio para su vehiculo
a que ciudad se traslada para realizar su compra?

Guayaquil
Milagro
Bucay
Durén
Otra

3. ¢Piensa usted que tanto los duefios de vehiculos como talleres de
sectores aledafos estarian siendo favorecidos con la creacion de una
distribuidora de repuestos y accesorios al poderlos abastecer de
productos de manera mas rapida?

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Indiferente

En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo
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4. ¢Cree usted que al existir una distribuidora de repuestos y
accesorios que comercialicen sus productos a costos accesibles y
moderados, las personas estarian dispuestas a adquirirlos?

Definitivamente si
Probablemente si
Indeciso
Probablemente no
Definitivamente no

5. ¢En su consideracién que tipo, clase o marca de repuestos y
accesorios de vehiculos posee mayor demanda en el mercado?

Chevrolet
Toyota
Hyundai
Mazda
Yamaha
Suzuki
Honda
Otras

6. ¢Piensa usted que al poder elegir el tipo de marca de repuesto o
accesorios que desea para su vehiculo a precios accesibles, se
sentiria satisfecho?

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Indiferente

En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

7. ¢En su consideracion, cuantas veces ha tenido que viajar hacia a
otras ciudades a adquirir repuestos y accesorios para su vehiculo?
Sefale entre estos rangos (veces por trimestre)

Dela3
De3 a6
De6 a9
De 9 en adelante

8.¢Cree usted que al viajar a otras ciudades para adquirir los
repuestos o accesorios para su vehiculo, ocasiona que sus
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gastos de movilizacion se incrementen?

Definitivamente si
Probablemente si
Indeciso
Probablemente no
Definitivamente no

9. ¢Cree usted que los vendedores deben estar debidamente
capacitados para poder responder cualquier duda que se
presente al momento de su compra?

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Indiferente

En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

10. ¢En su consideracién al no poder solucionar sus dudas en un
mismo lugar referente a la eleccion acertada del producto, ha
perdido tiempo?

Definitivamente si

Probablemente si

Indeciso

Probablemente no

Definitivamente no
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c) Anexo 3:

Mapa de Involucrados
Estudio de factibilidad para la Implementacion de una Distribuidora de Repuestos y

Accesorios de vehiculos en el Cantdén Naranijito afio 2013-2018.

Personas que
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automotores

.

\ )
/ Inexistencia de un \
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/

; [ Sector
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d) Anexo 4:

Formato de Certificado de funcionamiento (Cuerpo de Bomberos.)
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e) Anexo 5:

Requisitos para el préstamo con el Banco Nacional de Fomento
Requisitos obligatorios

e Copia a color de la cédula de ciudadania vigente y certificado de votacién
(ltimo proceso electoral) del cliente, garante y sus respectivos conyugues,
segun sea el caso.

e Copia del Registro Unico de Contribuyentes (RUC) o Régimen Impositivo

Simplificado Ecuatoriano (RISE).

e Copia del comprobante de agua, luz o teléfono del cliente y garante segun

sea el caso (con una antigiedad no mayor a 60 dias).

¢ Plan de inversién (formado entregado por el Banco), para préstamos desde
$ 20.000,00 hasta $ 100.000,00.

e Para compra de activos fijos, cotizacion o proforma de los bienes a adquirir.
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f) Anexo 5:

Repuestos y Accesorios que se comercializaran en Distribuidora “GENERIC”:
Aqui se detallaran algunos a continuacion.

REPUESTOS

Llantas

Kit de Rulimanes
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Roétula de suspension

Amortiguador

Llantas/ Moto
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ACCESORIOS:

Conector Led

Radio
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Parlantes

Casco

Espejos
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g) Anexo 6:
Plagiarism Checker

Upagraded and more accurate plagisrism detection. Leam more.

O The Plagiarism Checker

The plagiarism detector has analyzed the following text segments, and did not
find any instances of plagiarism:

Text being analyzed Result
Tienen como objetive convencer a los inversionistas sobre |a facti... 0K
Comprobar de qué manera el desconocimiento técnice de log vend... 0K
matriz de crecimiento-cuota defing cuatro tipos de UENs: OK
Principales exportaciones ecuatorianas de la partida 8708 delzect... OK
Fernando (2009) define que EI primer vehiculo lo construyd Michol... 0K
creados los automotores, apresuradaments surgio tambign la nec...  OK
genera un encadenamiento positive para seguir fabricando nueve...  OK

mencienamos anteriermente se comercializa una gran cantidad de ...  OK

Results: No plagiarism suspected

Go Back

& 2002-2010 by Brian ug - Camtact
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