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Resumen

El presente proyecto de inversion tiene como objetivo principal brindar servicios de
mantenimiento y reparacion de vehiculos, enfocandose en la calidad, la eficiencia y la atencion
a los clientes. Esta propuesta busca satisfacer la creciente demanda de servicios automotrices
en el canton Montecristi, ofreciendo una solucion integral que abarca diagnosticos y

mantenimientos.

Mediante la aplicacion de herramientas como encuestas, analisis FODA, estudio de
competencia, proyecciones financieras, y disefio de layout, se logro establecer una estructura
operativa eficiente, alineada con los requerimientos del sector automotriz local. Se disefiaron
procesos productivos optimizados, se definieron las areas funcionales del negocio y se estimo
la inversion inicial, el punto de equilibrio y la rentabilidad del proyecto en un horizonte de

cinco afios.

A través del desarrollo de un estudio técnico, econdmico, de mercado y organizacional,
se determino la viabilidad del proyecto, considerando variables como la demanda, la capacidad

instalada, los costos operativos, ratios, VAN, TIR y las proyecciones financieras a cinco afios.

Los resultados evidencian que el tecnicentro automotriz proyectado no solo es técnica
y financieramente viable, sino que ademas contribuye a dinamizar la economia local, generar
empleo y elevar la calidad del servicio automotriz en la zona. En conclusion, se propone un

modelo de negocio solido y replicable, capaz de posicionarse competitivamente en el mercado.

PALABRAS CLAVES: Eficiencia, Economia, Rentabilidad, Calidad, Viabilidad, Inversion.



Abstract

The main objective of this investment project is to provide vehicle maintenance and
repair services, focusing on quality, efficiency, and customer service. This proposal seeks to
meet the growing demand for automotive services in the Montecristi canton by offering a

comprehensive solution that includes diagnostics and maintenance.

Through the application of tools such as surveys, SWOT analysis, competitive analysis,
financial projections, and layout design, an efficient operational structure aligned with the
requirements of the local automotive sector was established. Optimized production processes
were designed, the functional areas of the business were defined, and the initial investment,

break-even point, and profitability of the project were estimated over a five-year horizon,

Through the development of a technical, economic, market, and organizational study,
the viability of the project was determined, considering variables such as demand, installed

capacity, operating costs, ratios, NPV, IRR, and five-year financial projections.

The results show that the planned automotive technology center is not only technically
and financially viable, but also contributes to boosting the local economy, generating
employment, and improving the quality of automotive service in the area. In conclusion, the
project proposes a solid and replicable business model capable of positioning itself

competitively in the market.

KEY WORDS: Efficiency, Economy, Profitability, Quality, Viability, Investment.



Introduccion.

El aumento significativo del parque automotor en el Ecuador ha causado un gran
cambio en el area de cuidado y reparacion de vehiculos. En este ambiente, aparece la
necesidad de implementar un tecnicentro, debido a la gran demanda de servicios en el canton
Montecristi, para llenar las altas necesidades de los clientes, particularmente los que usan

vehiculos particulares, taxis o camionetas.

El proposito de este proyecto de inversion es poner en marcha este proyecto para cubrir
la demanda insatisfecha en el sector, debido a que los tecnicentros no cubren toda la demanda
de servicios automotrices. Por ende, el sector no cuenta con un establecimiento moderno con
tecnologia de punta, lo cual representa una ventaja competitiva para implementar un proyecto

que compense las necesidades de los clientes que requieren estos servicios.

Para este proyecto, se evaluaran aspectos econdmicos y financieros necesarios para la
implementacion de dicho proyecto ubicado en la via Manta-Montecristi, a unos 20 mts de la
gasolinera EP Petroecuador, por lo que busca ser unos de uno de los tecnicentros con la mejor

atencion, brindando un servicio garantizado a los clientes.

Por otra parte, este proyecto contribuira al desarrollo econdémico del sector, donde se
generara empleo para jovenes, que, con sus contribuciones, generara ganancias a largo y corto

plazo, por lo cual, esta investigacion es importante ya que genera una gran oportunidad.



Proyecto de inversion para la creaciéon de un Tecnicentro Automotriz “Tecnidoc”
dedicada al mantenimiento de vehiculos en el cantén Montecristi.

1. Capitulo I: Estudio Estratégico

1.1. Analisis estratégico.

De manera que Alvarez y Ortiz (2021) afirman que:

El analisis estratégico, se sustenta en el estudio completo de la situacion actual
de la empresa, la elaboracion de mecanismos de control y de seguimiento,
utilizando herramientas de analisis estratégico, como el DAFO, PESTEL, Cinco
Fuerzas de Porter, VRIO y Matriz de riesgos para el diagnostico de una
organizacion. (p.53)

Segun los autores, el andlisis estratégico es una herramienta primordial para la
evaluacion completa de una empresa. Se basa principalmente en un estudio exhaustivo de la
situacion interna y externa de una organizacion, lo que permite determinar oportunidades,
amenazas, fortalezas y debilidades. Herramientas como el FODA, PESTEL, la matriz VRIO,
y las cinco fuerzas de Porter, facilitan la toma de decisiones estratégicas clave para una
planificacion estratégica eficiente. De esta forma, si se aplican estas herramientas al tecnicentro
automotriz Tecnidoc, es posible identificar ventajas competitivas que faciliten la toma de

decisiones estratégicas.
1.1.1. Analisis del maeroentorno.

Segun Pascual (2014), el andlisis del macroentorno comprende los aspectos esenciales
del entorno en el que se desarrolla una organizacion, asi como la forma en que dicho entorno

impacta positiva o negativamente en el cumplimiento de sus objetivos.



Figura 1

Herramienta de andlisis Pestel

Fuente: Llaborado por autor.

De acuerdo con el autor, este analisis consiste en explorar los factores externos que
rodean a una empresa y que no pueden ser inspeccionados directamente por ella. Esto permite
identificar elementos del entorno politico, econdmico, social, tecnologico, ecologico y legal,

los cuales pueden influir de forma positiva o negativa en el logro de los objetivos.

En la figura 1, se muestra la herramienta Pestel con todos sus factores. Asimismo, el
tecnicentro requicre esta herramienta para analizar como los entornos politico, econdémico,
social, tecnoldgico, ecoldgico y legal, son esenciales para gestionar riesgos y maximizar

oportunidades.

Respecto al factor politico, afecta principalmente las politicas y decretos
implementadas por los gobiernos. Ademas, el factor economico considera a las variables
macroeconomicas importantes para analizar el macroentorno. Por otra parte, el crecimiento
vehicular es un factor social clave de analisis. La tecnologia de punta es un factor tecnologico
importantisimo, asi mismo con lo ecologico que exige no contaminar. Finalmente, el entorno

legal establece normativas laborales y de funcionamiento.



» Factor Politico.

Segun Sanchez (2020) menciona que:

El factor politico determina la medida en que un gobierno puede influir en la
economia o en un determinado sector empresarial; por ejemplo, podra imponer
un nuevo arancel o impuesto que afecte a las empresas, asi como promover

productos o servicios, como son servicios de salud, educacion o infraestructura

(p. 43).

De acuerdo con el autor, el gobierno puede influir en la economia o en sectores
empresariales. Esta influencia ocurre mediante impuestos, aranceles y politicas publicas que

apoyan servicios como salud y educacion.

% Politica fiscal y econémica.

Segun la Ley de Régimen Tributario Interno (2019), en el Art. 52:
El IVA es un impuesto que grava al valor de las transferencias locales o a
importaciones de bienes muebles, en todas sus etapas de comercializacion, a
derechos de autor, propiedad industrial y derechos conexos, asi como al valor

de los servicios prestados. (p.63)

En el gobierno de Daniel Noboa, se decreté un aumento en el Impuesto al Valor
Agregado (IVA) subiendo del 12% al 15%. Esta medida forma parte de la reforma tributaria
decretada por el gobierno en donde este ajuste fiscal se debe al conflicto armado interno que

atraviesa el pais.



De 1gual manera, este impuesto impacta directamente a los tecnicentros mediante el
aumento del IVA, lo cual afecta principalmente los costos de repuestos y servicios, es decir
que, si las tasas arancelarias se incrementan, ¢l costo de los insumos sube, lo que a su vez
repercute en los precios que el tecnicentro ofrece a sus clientes.

% Inestabilidad Politica.

Como afirma Romero (2017), “’La inestabilidad Politica es un fendmeno que se
presenta de diferentes maneras; presidentes que por diversas razones terminan antes sus
mandatos, revueltas y protestas civiles, violencia generalizada, incertidumbre en las politicas,
entre otras.”” (p.1).

Ecuador es uno de los paises latinoamericanos con mayor inestabilidad politica. A lo
largo del siglo XX, ha atravesado multiples crisis politicas relacionadas con la gobernabilidad.
El pais ha atravesado periodos de inflacion, pobreza, devaluacion del sucre y crisis economica
sin precedentes. A partir del afio 2000, el pais adopto el dolar estadounidense como moneda
oficial.

En la tabla 1 se resumen las principales crisis de gobernabilidad que ha tenido el

Ecuador entre los afios 2000 y 2025.

Tabla 1

Inestabilidad Politica en el Lcuador

Periodos Presidentes Sucesos

2000-2003 | Gustavo Noboa | cyiis financiera posterior a la dolarizacion y tensiones con el movimiento indigena.

2003-2005 | Lucio Gutiérrez | 1y, sconsento social y denuncias de corrupcion que provocaron su destitucion.

2005-2007 | Alfredo Palacios | [nestabilidad politica por falta de apoyo legislativo y promesas incumplidas.

2007-2017 | Rafael Correa Protestas sociales en 2013 contra las reformas tributarias y la reeleccion indefinide.

2017-2021 | Lenin Moreno | Manifestaciones masivas en 2019 tras el retiro del subsidio a los combustibles.

2021-2022 | Guillermo Lasso | Istado de excepcion por inseguridad y movilizaciones indigenas.

2023-2025 | Daniel Noboa Crisis energética, déficit fiscal y aplicacion de reformas tributarias urgentes.

Nota: La tabla 1 detalla la inestabilidad politica en el Ecuador a lo largo del tiempo.
Fuente: Elaborado por autor



A lo largo del tiempo, la inestabilidad politica ha marcado al Ecuador con crisis
economicas que han impactado significativamente a la economia del pais. Con estas
problematicas, los clientes no gastan en estos servicios, ahorrando su dinero, lo que conlleva
una disminucién en la demanda de servicios vehiculares. Simultaneamente, la volatilidad
economica implica un aumento en los precios de repuestos € insumos, lo que altera la estructura

de costos de los tecnicentros y afecta su rentabilidad.

» Factor econémico.

Segun Ortega (2023), el factor econémico contempla variables como el crecimiento
economico del pais donde opera la empresa, asi como las tasas de interés, inflacion, tipo de
cambio, desempleo y nivel de endeudamiento. Las variaciones en estos indicadores pueden
influir directamente en la demanda de los productos o servicios ofrecidos por la organizacion

(p. 12).

De acuerdo con el autor, el entorno econdmico estd compuesto por variables
macroeconomicas, las cuales repercuten directamente en el comportamiento del mercado.
Cuando estos indicadores presentan variaciones negativas, la capacidad de gasto de los

consumidores se ve afectada, lo que puede traducirse en una menor demanda de servicios.

&

+* Producto Interno Bruto.

Para Ronquillo et al. (2017), “El PIB es el valor total de la produccion corriente de
bienes y servicios finales dentro del territorio nacional, durante un periodo dado, normalmente

un trimestre o un afio” (p. 35).

Como sefiala el autor, este indicador permite medir el nivel de actividad economica y

sirve como referencia para evaluar el crecimiento o la contraccion de la economia nacional.



Grafico 1
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Nota: Este grafico muestra la variacion interanual del PIB del primer trimestre del 2025
Fuente: Banco Central del Ecuador.

Citando al Banco Central del Ecuador (2025), El PIB del Ecuador registro un
crecimiento de 3,4% impulsado principalmente por el gasto de consumo final de los hogares
4,5 % y el FBKF con un valor del 1,2 %, reflejando dinamismo en la demanda interna y en la
actividad productiva. En el grafico, se observa que las exportaciones aumentaron en un 0,8 %,
lo cual es aceptable, mientras que las importaciones disminuyeron en un -3,8%, lo que resulta
que el gobierno adquirié bienes para contrarrestar el crimen organizado. Por tltimo, el gasto

del gobierno tuvo un crecimiento del 0,1 %.

Segun los resultados obtenidos por Primicias (2025), se proyecta que la economia
ecuatoriana aumente con las exportaciones. Dentro de estas, se destaca la pesca, asi como la
manufactura de productos alimenticios, rubros que han mostrado sefiales de reactivacion. Estas
actividades tendrian un efecto positivo en el Producto Interno Bruto, al contribuir a dinamizar

tanto la produccion interna como las exportaciones vinculadas a dichos sectores.

Cuando el PIB registra un crecimiento, normalmente se asocia con un aumento en los

ingresos de los hogares, la generacion de empleo y un mayor nivel de consumo. En ese



contexto, se puede inferir que los tecnicentros automotrices podrian experimentar un
incremento en la cantidad de clientes, un mayor flujo de vehiculos y, en consecuencia, un

aumento en sus beneficios econdmicos.

% Inflacién.
Para Gutiérrez y Zurita (2006):

La inflacion es un aumento generalizado y continuo en el nivel general de precios de

los bienes y servicios de la economia. La inflacion usualmente se calcula como la

variacién porcentual del Indice de Precios al Consumidor, que mide los precios

promedio de los principales articulos de consumo. (p.34)

Cuando un pais presenta inflacion, los precios de los productos o servicios aumentan,
en donde el dinero pierde poder de compra. Es decir, con la misma cantidad de dinero ya no se
puede comprar lo mismo que antes, por ende, esta situacion afecta tanto a consumidores como
a las empresas.

Grifico 2

Inflacion mensual del mes de enero a julio 2025.
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Nota: Este grafico presenta la inflacion mensual desde enero hasta julio del presente afio
Fuente: Elaborado por autor a base de la informacion del Banco central del Ecuador 2025.



Segun el Banco Central del Ecuador (2025), la inflacion mensual mostrd variaciones
no tan buenas. El mes de enero se registro una ligera disminucion del -0,15%, indicando una
reduccion en los precios. A partir del siguiente mes, la inflacion volvid a aumentar, con valores
que oscilaron entre 0,06% y 1,03%. Mayo fue el mes con la mayor inflacion mensual,
alcanzando 1,03%, lo que refleja un aumento notable en los precios durante ese periodo,

mientras que en junio y julio esa brecha se reduce cerrando el mes de julio con 0,23%

Grafico 3

Crecimiento de la inflacion anual en los wltimos afios.
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Nota: Este grafico presenta la evolucion de la inflacion anual desde el afio 2015 al 2024.
Fuente: Elaborado por autor a base de la informacion del Banco central del Ecuador.

Segun el Banco Central del Ecuador (2025), entre 2015 y 2024, la inflacion anual en
Ecuador evidencio un comportamiento inestable, con valores bajos y periodos de deflacion. En
2015 hubo una subida de precios del 3,38%, y luego esta tendencia bajo. En 2017, 2019 y
sobre todo en 2020, con una tasa del 0,93%, se vieron nameros bajo cero, lo que mostraba
una deébil demanda agregada debido al virus. Desde 2021, la inflacion empezd a subir,
legando su pico alto en 2022 con 3,74%, por culpa del aumento en el costo de materiales y
transporte. En 2023 y 2024 la tarifa volvié a bajar, cerrando en 1,35% y 0,53%,

respectivamente.



Tal parece que la inflacion incide significativamente a las empresas que prestan
servicios de mantenimiento automotriz, donde los precios de repuestos, aceites y otros insumos

aumentan, lo cual eleva el costo total de los servicios ofrecidos.

% Riesgo Pais.

“’El riesgo pais es un indicador econdmico que evalua la probabilidad de un no
cumplimiento de sus obligaciones financieras, ya sea con inversionistas extranjeros, acreedores

0 con su propia deuda soberana’’ (Rodrigo, 2025, p.33),

De acuerdo con Rodrigo, este indicador mide que tan probable un pais no pueda pagar
sus obligaciones. Por ende, cuando el riesgo es elevado, los inversionistas desconfian y el pais

tiene que pagar mas intereses para obtener crédito internacional.

Grafico 4
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Nota: Este grafico muestra la evolucién del riesgo pais desde el mes de enero hasta agosto.
Fuente: Elaborado por autor a base de la informacion del Banco Central del Ecuador.



Segun el Banco Central del Ecuador (2025), el riesgo pais, genera mayor confianza
cuando sus puntos son bajos, donde mayor es el acceso al financiamiento internacional. Un
riesgo pais alto implica que el pais debe pagar intereses para obtener préstamos, lo cual también

puede afectar negativamente a las empresas.

En el mes de enero, el riesgo pais se situd en 941 puntos, y para el mes de marzo, este
valor aument6 a 1.626 puntos, lo que refleja por parte de los inversionistas desconfianza. A
partir de abril, el indicador comenz6 a descender progresivamente, cerrando en 832 puntos en

agosto, es decir se empieza a recuperar la confianza por parte de los inversionistas.

Si el riesgo pais es alto, el pais debe ofrecer tasas mas altas para atraer préstamos o
inversiones, lo que encarece el financiamiento publico y privado. Pero si el riesgo pais es bajo,
tanto el gobierno como las empresas pueden conseguir préstamos mas facilmente. Por eso, un

riesgo pais bajo ayuda a recuperar la confianza y se obtendra mas préstamos.

» TFactor social.

El factor social son todos los aspectos relacionados con la sociedad y como el
comportamiento de las personas pueden influir en una empresa. En otras palabras, este factor

analiza habitos, costumbres, cultura, educacion, demografia entre otras. (Ortega, 2023, p.23)

< Demografia.

Segun datos del INEC (2022), Ecuador cuenta con aproximadamente 17 millones de

habitantes, registrando un crecimiento moderado en comparacion con afios anteriores.

Por otra parte, segun datos del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (2022), la
ciudad de Montecristi cuenta con una poblacion de 99.937 habitantes, de los cuales se estima
que 41.500 forman parte de la poblacion econémicamente activa.
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De acuerdo con el INEC y la Organizacion de las Naciones Unidas (2022), mas del 40
% de la poblacion en Ecuador tiene menos de 25 afios, la edad media es aproximadamente de
28 afios y un 8 % corresponde a personas de la tercera edad (a partir de los 65 afios). Esta
estructura demografica permite considerar al pais como una nacion joven, en la que la
poblacién activa crea un mercado dindmico y en expansion, especialmente favorable para
negocios como los tecnicentros automotrices que ofrecen soluciones modernas, rapidas y

adaptadas a los habitos de consumo de las nuevas generaciones.

*

«* Inseguridad.

De acuerdo con Primicias (2024), La inseguridad es uno de los problemas mas criticos
en el Ecuador que ha alcanzado niveles superiores en 2024, posicionandose como uno de 1os
paises mas violentos de América Latina seguido de Haiti.

Grafico 5
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Fuente: LAPOP. Barometro de las Américas 2015-2024
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El Grafico 5 presenta la evolucion de la criminalidad en Ecuador entre 2015 y 2024,
destacando un incremento progresivo en la percepcion de inseguridad. En 2015, el porcentaje
de criminalidad se ubicaba en el 35 %, mientras que en 2022 alcanzd el 54 %, evidenciando un
aumento significativo en las muertes violentas. Entre 2023 y 2024, tuvo un alza de 8 puntos
porcentuales. El 2024 se considera el afio mas violento en la historia,

Segun la Policia Nacional del Ecuador (2024), durante este periodo se hubieron 6.964
crimenes, lo que equivale a una tasa de 38,8 homicidios por cada 100.000 mil habitantes.

Segun Primicias (2025), el 2025 se pronostica como el afio mas violento de todos los
tiempos. Esta situacion evidencia que el pais atraviesa una crisis relacionada con el crimen
organizado, las extorsiones y las llamadas vacunas.

Este contexto podria representar un riesgo para empresas como los tecnicentros
automotrices, ya que al no realizar pagos extorsivos puede derivar en amenazas o represalias,
afectando directamente la seguridad de los empleados, clientes y las operaciones comerciales.

» Factor Tecnolégico.

Segiin Ortega (2023), el factor tecnologico son todos avances e innovaciones
tecnologicas que pueden impactar en la operacion de una empresa o sector econdmico.

En torno a esto, la evolucion tecnologica en el Ecuador cada vez es mas digitalizado.
FEsto representa una oportunidad clave para los tecnicentros, implementar soluciones

tecnologicas modernas en los procesos de atencion al cliente.

12



% Sistema de pagos electrénicos.

Los sistemas de pagos se han convertido en una tendencia actual debido a que permiten
a los clientes realizar transacciones monetarias de forma digital, sin la necesidad de efectivo.
Estos sistemas incluyen tarjetas de crédito y débito, transferencias bancarias y pagos con QR,
donde estos mecanismos facilitaran el intercambio comercial en tiempo real.

< Automatizacion de procesos internos.

Respecto a la automatizacion de procesos, en Ecuador se estd implementando software
que faciliten y mejoren los servicios como el agendamiento de citas, gestion de inventarios,
historial de mantenimiento y facturacion electronica, por lo que contribuird a mejorar la
atencion al cliente.

~ Factor Ecolégico.

Para Ortega (2023) sefiala que “"el factor ecolégico se refiere a la integracion de
practicas ambientales en la gestion empresarial para reducir el impacto negativo sobre los
ecosistemas y promover el uso racional de los recursos naturales™ (p.24)

% Gestion de residuos peligrosos.

Segun el Ministerio del ambiente (2023), “’exige el registro y tratamiento de estos
residuos como aceites, filtros usados y baterias para asi prevenir la contaminacion ambiental’”

De acuerdo con este concepto, un tecnicentro automotriz genera contaminacion por el
uso de residuos contaminantes. Ademas, estos residuos deben ser tratados para prevenir dafios
ambientales.

% Leyes y regulaciones.

Segun el Ministerio de ambiente (2023), “’la contaminacion ambiental se refiere a los

dafios a la naturaleza ocasionados por el hombre al contaminar con sustancias daiiinas que

afectan a los animales y seres vivos™’.
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Por otra parte, el Codigo Organico del Ambiente (2022), menciona que toda persona
natural o juridica esta obligada a prevenir, controlar y minimizar la generacion de residuos o
emisiones contaminantes. Estas normativas son de cumplimiento obligatorio para todos los
sectores productivos, incluidos los tecnicentros, con el fin de evitar dafios ambientales.

» Factor Legal

De acuerdo con Gomez et al. (2022), el factor legal analiza las leves, normas,
regulaciones y obligaciones legales que afectan la operacion de una empresa.

Estas disposiciones son esenciales para evitar sanciones, asegurar la calidad del servicio
y operar de manera sostenible. Indiscutiblemente, el factor legal ayuda a las empresas a
entender como las leyes y regulaciones pueden afectar sus operaciones y decisiones.

“* Permisos de funcionamiento.

Segiin el Servicios de Rentas Internas (2023), todo tecnicentro automotriz esta obligado
a obtener un permiso legal de funcionamiento municipal y contar con su respectivo Registro
Unico de Contribuyentes.

De acuerdo con el servicio de rentas internas, para obtener el permiso de
funcionamiento municipal para operar de forma legal, se debe cumplir con ciertas normas
establecidas por la ley.

% Regulaciones laborales.
En Ecuador, cualquier empleador juridico o natural, deben cumplir a cabalidad con una
serie de obligaciones laborales establecidas por la ley.

Segiin el Ministerio del Trabajo (2020), todo trabajador debe estar afiliado al TESS
desde su primer dia de trabajo. Ademas, el empleador tiene la potestad de realizar el pago de
aportes mensuales al trabajador. Si no se llega a cumplir estas obligaciones, puede acarrear

sanciones por parte del Ministerio del Trabajo.
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1.1.2. Analisis de la industria.

El sector automotriz, ha experimentado una transformacion inducida por la
incorporacion de tecnologias modernas y la creciente demanda de servicios. El sector
automotriz enfrenta retos cambiantes relacionados con los avances tecnologicos, la normativa
ambiental y la satisfaccion del cliente, lo que obliga a las empresas a estar en un proceso de

mejora.

De acuerdo con la Agencia Nacional de Transito (2024), se registraron 3,07 millones
de vehiculos matriculados de los cuales el 92,35% representa a los vehiculos de uso particular.

El transporte pablico con 6,75%, vehiculos del estado el 0,86% y otros con 0,04%.

Eisto indica que la industria en el sector automotriz ha aumentado significativamente en
los Gltimos afios. Por otra parte, Manabi es la tercera provincia mas poblada del Ecuador donde
cuenta con 323.544 vehiculos matriculados, que representa un porcentaje del 7,14% segin

datos de la ANT.

Arriaga (2019) sefiala que:
El modelo de las Cinco Fuerzas permite comprender de manera detallada como la
estructura del mercado condiciona el comportamiento y el desempefio econdomico de
las organizaciones, donde cada una de estas fuerzas constituye un factor importante que
puede limitar la rentabilidad o incrementar los costos operativos, donde su analisis
resulta esencial para la formulacion de estrategias orientadas a mitigar riesgos y

maximizar las ventajas competitivas. (p.5)
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Figura 2

Cinco fuerzas de Porter.

Poder de negociacion de los clientes. /\

Amenaza de productos o servicios sustitutos.

Amenaza de nuevos participantes.

Rivalidad entre competidores.

Nota: Esta ilustracion muestra las Cinco Fuerzas de Porter ideales para tomar decisiones estratégicas
Fuente: Llaborado por autor.

Poder de negociacion de los clientes.

Segun Porter (1996), “’los clientes ejercen mayor poder cuando pueden exigir precios

mas bajos o mayor calidad y servicio™ (p.21).

De acuerdo con Porter, el poder de negociacion de los clientes tiende a ser alto, debido
a varios factores que influyen directamente al exigir un buen precio, calidad en el servicio y

atencion personalizada.

En el canton Montecristi, los clientes buscan servicios economicos donde suelen
comparar precios entre distintos Tecnicentros como Mr oil, Tecnicentro Criscar y Tecnicentro
Barcia, donde los clientes evaltan tanto el precio, la calidad del servicio y si cumple o no con
sus expectativas, donde toman decisiones para optar por un servicio eficiente. Esta situacion
obliga a los proveedores a ofrecer precios econdmicos, un servicio garantizado y tiempos de

entrega rapidos en los trabajos realizados.
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Poder de negociacion de los proveedores.
Segun Porter (1996) “los proveedores pueden afectar el precio, la calidad y la
disponibilidad de los insumos que las empresas necesitan para ofrecer sus productos o

servicios” (p. 25)

Respecto al tecnicentro automotriz, depende de varios factores claves, como la
disponibilidad de insumos y repuestos, la cantidad de proveedores en el mercado, y la
dependencia que tenga el tecnicentro de proveedores especificos. La dependencia de pocos
proveedores reduce la capacidad de negociacion del tecnicentro, elevando los costos y
poniendo en riesgo la eficiencia del servicio.

Es fundamental que el tecnicentro analice y establezca alianzas estratégicas con
proveedores que le permitan dotar de repuestos e insumos. Los proveedores que dotaran de
repuestos e insumos para el negocio son: Autoradiador S.A, Cedepa S.A, Avisan S.A, Yamaha,

Repuestos el Chino, Lubricantes LM, Conauto.

Amenaza de productos o servicios sustitutos.
Segun Porter (1996), “’L.a amenaza de sustitutos ocurre cuando los productos o servicios
de otra industria cumplen la misma funcion que los del sector, lo que puede limitar el potencial

de rentabilidad’ (p.25)

El crecimiento acelerado de los talleres es alto, por lo que estos realizan reparaciones
mecanicas rapidas sin pagar impuestos, donde ofrecen precios bajos como muchos Talleres
cerca del sector como talleres Manzano, Lubricadora Sanchez y Talleres Caifiarte, por lo cual

ofrecen una mano de obra mas barata.

17



El tecnicentro debe ofrecer un precio accesible, que garanticé un buen trabajo para asi

reducir la posibilidad de que los usuarios opten servicios iguales.

Amenaza de nuevos participantes.

Segtin Porter (1996), “’Los nuevos participantes suelen llegar con una capacidad fresca,
donde ganen participacion en el mercado con importantes recursos. Su ingreso genera presion

sobre los precios, costos y exigir mayores inversiones para competir’’ (p.26)

Esta amenaza proviene principalmente de talleres informales y la facilidad para adquirir
tecnologia de punta. Para aminorar esto, el tecnicentro debe orientarse en brindar un servicio

tnico y de calidad, para asi generar confianza y fidelidad en los usuarios.

Ademas, los talleres informales pueden entrar al mercado mostrando precios mas bajos,
debido a que evaden ciertos costos, como los impuestos o los requerimientos de formalizacion,

lo que representa una amenaza directa para tecnicentros formalmente establecidos.

Rivalidad entre competidores.

Segin Porter (1996) °’ Ia rivalidad ocurre cuando las empresas compiten en precios,
publicidad, nuevos productos y mejor atencion. Esta competencia es mas fuerte cuando hay
muchos competidores, el mercado crece poco y los productos son similares’™ (p.26)

Los competidores suelen monitorear a la competencia y ajustar sus precios, ya que se
trata de una industria altamente sensible a las variaciones. La presencia de varias empresas en

este mercado obliga a estar atentos a los cambios y reaccionar rapidamente.

Competencia directa.
Respecto a la competencia directa, se refiere a empresas que ofrecen el mismo tipo de

productos o servicios en un mismo lugar y buscan atraer al mismo grupo de clientes. Estas
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cmpresas som:

Tabla 2

Competencia directa

Ofrece mecadnica bdasica, alineacion cambio de aceite,
balanceo, entre otros.

Tecnicentro Criscar Ofrece, alineacion cambio de aceite, balanceo, entre ofros.

Nota: La tabla 2 muestra la competencia directa de los tecnicentros establecidos cerca de la zona
Fuente: Llaborado por autor.

Competencia Indirecta.
Por otra parte, la competencia indirecta se refiere a empresas que no ofrecen
exactamente los mismos productos o servicios, pero que pueden satisfacer la misma necesidad

o resolver el mismo problema del cliente, aunque de manera diferente. Estas empresas son:

Tabla 3

Competencia indirecia

Lubricadora y vulcanizadora Sanchez Ofrece servicios de vulcanizado
Talleres Manzano Ofrece mecdnica basica
Talleres Cafiarte Ofirece mecanica basica.

Nota: Competencia indirecta de los talleres y lubricadoras dentro de la zona
Fuente: Elaborado por autor.

1.1.3. Analisis interno.
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Segiin Serna (2006), “’el analisis interno es una herramienta clave dentro de la
planificacion estratégica que permite conocer las fortalezas y debilidades de una organizacion,

evaluando sus recursos, capacidades y procesos internos.”” (p.119)

De acuerdo con el autor, este analisis interno se refiere al diagnostico de todos los

factores que influyen para poder determinar las fortalezas y debilidades de una compaiiia.

Para poder diagnosticar el analisis interno de la empresa, se debe analizar las fortalezas
y debilidades, y para esto es necesario el uso de herramientas indispensables como el VRIO y

el FODA que ayuden a conocer y evaluar el potencial de la empresa.

VRIO.

De acuerdo con Barrios (2017), el analisis VRIO permite identificar los recursos y
capacidades valiosos que posee una empresa, los cuales, al ser gestionados de manera eficiente,
pueden generar ventajas competitivas sostenibles.

En la siguiente tabla se establecera un analisis VRIO, para identificar los recursos

valiosos, raros, inimitable y organizado del presente proyecto.
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Tabla 4
Matriz VRIO.

Recurso/Capacidad Valor (V) Rareza (R) Imitabilidad (1) Organizacion (O) Ventaja
competitiva
Técnicos altamente capacitados Si Si Si Si Sostenible
Equipos de analisis de ultima Si No No Si Temporal
tecnologia
Servicio personalizado al cliente Si Si No Si Temporal
Ubicacion estratégica Si No No Si Temporal
Relaciones con proveedores Si Si No Si Temporal
Reputacién por cumplir con Si Si Si Si Sostenible
normas de seguridad y calidad
Innovacion en nuevos servicios Si Si Si No Potencial

Nota: En la tabla 5 muesira la mairiz VRIO, una herramienta imporiante para la toma de decisiones estratégicas.

Fuente: Elaborado por autor.
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En esta figura, se puede apreciar la herramienta DAFO aplicado al proyecto, lo cual nos
permitird evaluar la posicion actual del negocio, para tomar decisiones. Por consiguiente, se

detallara el DAFO aplicado al proyecto.

Fortalezas.

Personal experimentado: Contar con personal capacitado y de formacion técnica
Tecnologia moderna: Tener tecnologia de punta para un servicio agil.

Ubicacion estratégica: Tener un facil acceso a clientes, proveedores o zonas logisticas clave.
Diversificacion de servicios: Ofertar una variedad de servicios.

» Oportunidades.

Crecimiento vehicular: Mayor demanda de productos o servicios.

Poca competencia en la zona: Espacio para posicionarse rapidamente en el mercado.
Marketing digital: Publicidad por medio de redes sociales que faciliten la comunicacion.
Servicios de calidad: Ofrecer un buen servicio de calidad.

» Debilidades.

Espacio limitado: No poder atender muchos vehiculos al mismo tiempo.
Mantenimiento: E] mantenimiento de las maquinas que ofrece este servicio puede ser costoso.
Falta de sistema de agendamiento: No cuenta con sistema para que los clientes reserven citas.

» Amenazas.

Inseguridad: La delincuencia organizada puede ocasionar amenazas de extorcion y robos.
Inestabilidad politica: La inestabilidad politica produce paros y cierres de vias.
Carga tributaria: El impuesto al valor agregado, hace que los repuestos sean mas caros.

1.2.Planteamiento estratégico.
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De acuerdo con este analisis, el tecnicentro automotriz TECNIDOC dispone de dos
recursos clave que le otorgan una ventaja competitiva sostenible: el personal técnico altamente
capacitado y la reputacion institucional basada en el cumplimiento de normas de seguridad y
calidad. Ambos recursos son considerados valiosos, raros, dificiles de imitar y se encuentran
adecuadamente gestionados.

Por otro lado, los equipos modernos, ubicacidn estratégica, el servicio personalizado y
relaciones con proveedores representan ventajas temporales, por lo que son valiosos o faciles
de imitar por la competencia. Finalmente, la innovacion en nuevos servicios tiene alto
potencial, pero se tiene que gestionar correctamente, lo cual podria convertirse en una ventaja
sostenible.

1.1.4. Analisis FODA.

Como afirma Riquelme (2016), “’El analisis FODA es una herramienta de planificacion

estratégica, diseflada para realizar un analisis interno (Fortalezas y Debilidades) y externo

(Oportunidades y Amenazas) de una empresa’”.

Figura 3

Herramienta de andlisis FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

AMENAZAS DEBILIDADES

Nota: En la figura 3 muestra la herramienta de planificacién estratégica FODA ideal para tomar decisiones
Fuente: Elaborado por aulor.
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1.2.1. Misi6n y Vision.

Mision.

e Ofrecer soluciones de primera mano en mantenimiento y reparacion automotriz que
superen las perspectivas de nuestros clientes, basandonos en la calidad, eficiencia y
compromiso con la seguridad, asegurando un servicio rapido y eficaz.

Vision.
e (Convertirnos en el tecnicentro automotriz mas confiable y seguro ofertando soluciones

optimas y sostenibles para el mantenimiento y reparacion de vehiculos.

1.2.2. Objetivos estratégicos.
Objetivo general.

Determinar la viabilidad vy factibilidad del tecnicentro automotriz donde este brinde
servicios especializados de mantenimiento y reparacion vehicular, garantizando calidad,
eficiencia operativa y satisfaccion del cliente.

Objetivos especificos.
e Aumentar la visibilidad del tecnicentro mediante las redes sociales.
e Determinar los servicios técnicos que ofrecera el tecnicentro.
e Planificar un control logistico eficiente. Sin contratiempos
e Capacitar al personal técnico para asegurar un servicio eficiente.

e Analizar la viabilidad financiera del tecnicentro.
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1.2.3. Estrategias.

Citando a Garcia (2015), “’Una estrategia sirve como una guia para tomar decisiones y
orientar recursos hacia el logro de metas previamente definidas, ya sea en un ambito personal,
empresarial, social o instituciona’ (p.16)

De acuerdo con el autor, las estrategias son los pasos especificos que se toman para
mejorar la calidad del servicio, aumentar la satisfaccion del cliente, optimizar recursos, y
diferenciarse de la competencia, ademas las siguientes estrategias estan planteadas a los
objetivos del proyecto.

Figura 4

Estrategias del proyecto.

@ Posicionar I
| ESTRATEGIAS > ;,. ———— (\9
( ‘3) Gestionar I
| 0,

r©

Implementar ( &

Fuente: Flaborado por autor.,

En la Figura 4 tenemos las estrategias del proyecto. Ademas, el tecnicentro automotriz
dependerd de la implementacion de estrategias como:

1. Posicionar el tecnicentro, mediante las redes sociales

2. Offrecer un servicio de garantizado, con tecnologia moderna.

3. Gestionar los recursos operativos del tecnicentro para reducir los tiempos de espera.

4. Implementar un programa dirigido al personal técnico, con el fin de garantizar un
equipo profesional.
Con estas estrategias aplicadas al nuevo tecnicentro, este tendria un éxito total y asi se

optimizarian recursos.
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1.2.4. Sistema de valores.

Figura 5

Sistema de valores del proyecto

EXCELENCIA

SISTEMA DE
VALORES ;

Fuente: Llaborado por autor.

El sistema de valores constituye un pilar fundamental para el éxito empresarial, ya que
incide directamente en la cultura organizacional, en los procesos de toma de decisiones, en la
relacion con los clientes y en la reputacion corporativa. En la Figura 4 se presenta el sistema

de valores adoptado por la empresa, entre los cuales se destaca:

Excelencia: Compromiso con la calidad en todos los servicios.

Honestidad: Transparencia en las relaciones con los clientes y proveedores.
Profesionalismo: Competencia técnica y ética en el desempefio de las tareas.
Innovacién: Busqueda constante de nuevas tecnologias y soluciones.

Trabajo en equipo: Colaboracion y apoyo mutuo entre los miembros del equipo.
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2. Capitulo I1I: Estudio de mercado.
2.1. Analisis del mercado de referencia.

El tecnicentro automotriz TECNIDOC busca establecerse en la provincia de Manabi,
Canton Montecristi, en la via Manta-Montecristi, especificamente por la gasolinera
Petroecuador a unos 20 metros cerca de la tejedora perteneciente a la parroquia Lednidas
Proafio, por lo cual busca ofrecer un servicio de calidad a los vehiculos residentes de dicho
canton, mediante el uso de tecnologia moderna y personal capacitado que garanticen calidad,
seguridad y satisfaccion del cliente. En este estudio de mercado, analizaremos las empresas

que ofrecen los mismos servicios.

e Mr Oil.

Mr Oil es un tecnicentro automotriz que abrié sus puertas en mayo del 2015 y se ha
posicionado como un centro integral para el mantenimiento vehicular, destacandose por contar
con instalaciones modernas y personal calificado con matriz en Quito Ecuador. Este tecnicentro
se ha expandido en diferentes partes del pais, donde tiene una sede ubicada en la via Manta—

Montecristi, aproximadamente en el kilometro 6%, diagonal a la empresa Bilbosa.
e Tecnicentro Criscar

Se encuentra ubicado en la parroquia Leonidas Proafio en la Av. Victor Veliz Macias,
calle 22, donde empezaron sus actividades en junio del 2022. Este tecnicentro ofrece una

variedad de servicios como alineacion, balanceo, cambio de aceite, etc.

Durante los ultimos afios, la evolucion del parque automotor en Ecuador y
especialmente en el cantén Montecristi ha generado una mayor demanda de servicios técnicos
especializados. Segun datos de la Agencia Nacional de Transito, el nimero de vehiculos
registrados ha aumentado de forma sostenida, lo que evidencia una creciente demanda en este
sector.
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2.2. Determinacion de la muestra.

Para la elaboracion de la muestra, se investigo la cantidad de vehiculos matriculados en

el canton Montecristi para el afio 2025.

De acuerdo con el Instituto Nacional de Estadistica y Censo INEC (2025), existe un
total de 3.065967 vehiculos matriculados en todo el pais, lo cual representa un aumento

respecto al afio 2024,

Segln datos oficiales del INEC, en la provincia de Manabi, cuenta con 323.544
vehiculos matriculados. En el canton Montecristi segin los datos del Revision Técnica
Vehicular (RTV) hay 13.750 vehiculos matriculados en el canton Montecristi, de los cuales, el

40% de esos 13.750 residen en Montecristi con un total de 5.500 vehiculos.

Tabla 5
Vehiculos pertenecientes al canton Montecristi
Vehiculos de cooperativas (taxis y camionetas) 5,50% 303
Vehiculos particulares 58,30% 3206
Vehiculos pesados 36,2% 1991
TOTAL DE VEHICULOS 100% 5500

Fuente: Llaborado por autor a base de la informacion obtenida por la RTV de Montecristi.

En la tabla 5, seglin la informacion del RTV del canton Montecristi, los vehiculos de
cooperativas, tanto como taxis y camionetas representan un valor del 5,50%, equivalente a 303
vehiculos. Por otra parte, los vehiculos particulares que corresponde al 58,30% siendo este el
grupo con la mayor cantidad de vehiculos con un total de 3206. Por ultimo los vehiculos
pesados que corresponde al 36,2% siendo este el segundo grupo con mas vehiculos con un total

de 1991.
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Tabla 6

Total de vehiculos cooperativas y camionetas.

COOPERATIVA DE TAXIS N° Vehiculos
Coop. De taxis Romulo Santana 50
Coop. De taxis Montoneros Express 46
Compariia de taxis Ciudad Alfaro 39
Compaiiia de taxis montecristicity 45

COOPERATIVA DE CAMIONETAS
Cooperativa La Paz 45
Cooperativa Alfaro City 38
Coopertiva los bajos city 40

TOTAL 303

Fuente: Flaborado por autor a base de la informacion del RTV.

La Tabla 6 presenta el total de cooperativas de taxis y camionetas establecidas en el

canton Montecristi, cada una con un niimero distinto de vehiculos registrados con un total de

303 vehiculos. Tabla 7

Toial vehiculos livianos particulares.

Vehiculos Livianos particulares N° Vehiculos

Mazda 491

Chevrolet 632

Kia 573

Hyundai 490

Nissan 450

Citroen 370

Jac 150

Ford 50
TOTAL 3206

Fuente: Llaborado por autor a base del RTV" del canton Montecristi.

La tabla 7 presenta el total de vehiculos particulares de diferentes marcas establecidos
en el canton Montecristi con un total de 3.206 vehiculos. Cabe destacar que el nuevo
tecnicentro solo se enfocara en atender vehiculos de cooperativas y particulares que representan
el 68,3% de los vehiculos registrados, lo que equivale a 3.509 vehiculos, sin tomar en cuenta a

los vehiculos pesados lo que conlleva a otro tipo de mantenimiento.
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2.3. Muestra poblacional.

Segun Tamayo (2006) " es el conjunto de una poblacién total, que se selecciona para
realizar un estudio o investigacion, con el proposito de obtener informacion o resultados

validos sin necesidad de estudiar a todos los elementos de la poblacion" (p.176).

En este caso, se aplicara la formula de muestra poblacional, con el fin de calcular con
exactitud el nimero de encuestas a realizar. A continuacion, se presenta la formula

correspondiente:

N*Zz*p*q
T e2x(N—1)+2Z2xpxq

n

Fuente: Llaborado por autor a base de la informacion del articulo cientifico.
Donde:

N = Tamafio de la poblacion

n= Tamaifio de la muestra

Z = Nivel de confianza del 95% =1,96
p= Probabilidad de éxito (0,5)

q= Probabilidad de fracaso (0,5)

e = Error de la muestra 5% =0,05

3509 «1,96% % 0,5+ 0,5

= - = 347
0,05% % (3509~ 1)+ 1,962 0,5+ 0,5

n

Una vez aplicada la formula para el calculo de la muestra poblacional, se determiné
que, de los 3.509 propietarios de vehiculos que residen en el canton, deben encuestarse 347

personas para obtener informacion relevante.
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2.4. Formulario.

No obstante, se desarrollo un cuestionario de 14 preguntas para analizar el mercado y poder

conocer los gustos y preferencias de los consumidores.

Tabla 8

Formulario de encuestas

PREGUNTA

RESPUESTA

(Cual es su género? °

Hombre
Mujer
Otros

¢ Qué marca de vehiculo posee? -

Mazda
Chevrolet
Kia
Hyundai
Nissan
Otras

. Cada que tiempo lleva su vehiculo a un e
tecnicentro? .

Cada mes
Cada 3 meses
Cada 6 meses
Una vez al afio

. Qué tipo de servicio automotriz utiliza .
frecuentemente? "

Alineacion

Balanceo

Cambio de aceite
Suspension

Inyectores y Filtros
Diagndstico computarizado

(En qué lugar realiza el mantenimiento de su ®
vehiculo? &

Taller
Tecnicentro
Mecanico de confianza

L Qué factores influyen en su decision al elegir °
un tecnicentro? i

Precio

Rapidez

Confianza

Atencidn

Calidad del servicio
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¢Qué cualidades considera importante en el
personal de un tecnicentro?

Amabilidad
Profesionalismo

Puntualidad
Experiencia

¢ Ha tenido problemas con la puntualidad en la
entrega de su vehiculo?

(Cual es el gasto promedio mensual en el
mantenimiento de su vehiculo?

;Cual seria el tiempo promedio que estaria
dispuesto a esperar por un servicio?

1 hora y media
2 horas
Mas de 2 horas

;Qué tipo de insumos estaria dispuesto a
comprar?

Aceite
Bujias
Filtros
No compraria

i Qué tipo de bebidas estaria dispuesto a
consumir mientras espera por el servicio?

Jugos, gaseosas
Cerveza
No compraria

Publicidad
(Para informarse de los servicios automotrices, Redes sociales
que medios utiliza usted? Paginas Web
Radio
Efectivo
. Qué forma de pago le resulta mas optima? e Tarjeta de crédito/debito

e Transferencia bancaria
e Pagos con codigo QR

Fuente: Flaborado por autor



2.5. Analisis y resultados de la encuesta.

Pregunta 1.

Tabla 9

¢Cudl es su género?

Detalle Frecuencia Porcentaje %o

Hombre 198 57,06%
Mujer 87 25,07%
Otros 62 17.87%

TOTAL 347 100%

Fuente: Llaborado por autor

Grafico 6

(Cudl es su género?

s Hombre = Mujer = Otros

Fuente: Elaborado por autor

Segtin los resultados, los hombres representan el 57,06%, que representa mas de la
mitad del total. Por otra parte, las mujeres conforman un 25,07%, es decir una cuarta parte de
los conductores al volante. Por ultimo, el grupo identificado como otros representa el 17,87%.
Esta informacion indica que el género masculino tiene mayor presencia y desempefia un rol

importante en el uso y manejo de vehiculos de toda marca.
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Pregunta 2.
Tabla 10

¢ Oué marca de vehiculo posee?

Detalle Frecuencia Porcentaje %
Mazda 63 18,16%
Chevrolet 103 29,68%
Kia 74 21,33%
Hyundai 41 11,82%
Nissan 37 10,66%
Otras 29 8,36%
TOTAL 347 100%

Fuente: Elaborado por autor.

Grafico 7

¢Qué marca de vehiculo posee?

29.68%

21.33%
18.16%

20,/
1.82% 14 66%

l . .

mMazda ®Chevrolel ®mKia mHvundai mNissan ®Otras

Fuente: Llaborado por autor.

De acuerdo con los resultados obtenidos, la marca Chevrolet lidera en el mercado con
un porcentaje de 29,68%, por lo que es la marca preferida por los usuarios. El segundo lugar
lo ocupa la marca Kia con un 21,33%. La marca Mazda que es de origen asidtico que representa
un 18,16%. Por otra parte, la marca Hyundai y Nissan que mantienen una representacion
moderada en el mercado con un 11,82% y 10,66% y Otros con 8,36% respectivamente. A base

a esta informacion, la marca Chevrolet es la preferida por el publico.
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Pregunta 3.

Tabla 11

¢ Cada que tiempo lleva su vehiculo a un tecnicentro?

Detalle Frecuencia Porcentaje %
Cada mes 103 29,68%
Cada 3 meses 136 39,19%
Cada 6 meses 74 21.33%
Una vez al afio 34 9,80%
TOTAL 347 100%

Fuente: Flaborado por autor.

Grafico 8

(Cada que tiempo lleva su vehiculo a un tecnicentro?

mCadames ®Cada3 meses ®Cada 6meses ®Una vez al afo

Fuente: Llaborado por autor.

A base a la informacion obtenida, el 39,19% de los usuarios respondieron que cada 3
meses llevan sus vehiculos a los tecnicentros, donde indica una frecuencia moderada. El
29,68% lo hace mensualmente, lo que indica un grupo mas riguroso. Un 21,33% realiza el
mantenimiento cada 6 meses lo cual es comin en vehiculos con menor uso. Solo el 9,80% de
los usuarios lo hace una vez al afio lo cual representa un riesgo por falta de mantenimiento en

los vehiculos. Entonces queda en claro que los usuarios llevan sus vehiculos cada 3 meses.
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Pregunta 4.

Tabla 12

(Oué tipo de servicio automotriz utiliza frecuentemente?

Detalle Frecuencia Porcentaje %
Alineacion 77 22,19%
Balanceo 62 17.87%
Cambio de aceite 59 17,00%
Suspension 53 15,27%
Filtros 50 14,41%
Diagnéstico computarizado 46 13,26%
TOTAL 347 100%

Fuente: Llaborado por autor,

Grifico 9
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Fuente: Llaborado por autor.

De acuerdo con los resultados obtenidos, el servicio mas requerido por los usuarios es
la alineacion, con un porcentaje del 22,19%, seguido de balanceo con 17,87% y cambio de
aceite con un 17%. Los tres servicios representan mas del 57% de la demanda total. Los demas
servicios como suspension, inyectores, filtros y diagnostico computarizado, con porcentajes
entre 13% y 15%, evidencia que los usuarios priorizan servicios de mantenimiento basico y de
seguridad. En base a los resultados, los servicios mas demandados por los usuarios son

alineacion, balanceo y cambio de aceite.
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Pregunta S.

Tabla 13

(I qué lugar realiza el mantenimiento de su vehiculo?

Detalle Frecuencia Porcentaje %o
Taller 106 30,55%
Tecnicentro 168 48.41%
Mecanico de confianza 73 21,04%
TOTAL 347 100%

Fuente: Llaborado por aufor.

Grafico 10

cEn qué lugar realiza el mantenimiento de su yehiculo?
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Fuente: Elaborado por autor.

De los 347 encuestados, el 48,41% indica que prefieren los tecnicentros para realizar el
mantenimiento de sus vehiculos, donde ofrecen servicios especializados y de calidad, mientras
que el 30,55% opta por talleres, donde el cliente valora la experiencia, aunque no disponen de
tecnologia adecuada. Por altimo, el 21,04% confia en un mecanico particular, resaltando la
importancia de la confianza personal para el mantenimiento vehicular. De acuerdo con los datos
obtenidos, se evidencia que los tecnicentros lideran en el mercado por ofrecer mayor confianza.
Por lo tanto, es clave que el nuevo tecnicentro ofrezca buena atencion y garantia con el servicio

prestado, combinando profesionalismo con cercania al cliente.
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Pregunta 6.
Tabla 14

Q¢ factores influyen en su decision al elegir un tecnicentro?

Detalle Frecuencia Porcentaje %
Precio 115 33,14%
Rapidez 96 27.67%
Confianza 39 11,24%
Atencion 33 9,51%
Calidad del servicio 64 18,44%
TOTAL 347 100%

Fuente: Flaborado por autor.

Grifico 11
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Fuente: Llaborado por autor.

Se evidencia que el precio es uno de los factores en la eleccion de un tecnicentro, con
un porcentaje del 33,14%. El segundo factor es la rapidez del servicio con un 27,67% donde el
tiempo es un recurso valioso para los usuarios. El tercer lugar lo ocupa la calidad del servicio
con un 18,44%, lo que indica que muchos clientes valoran un buen servicio. La confianza
(11,24%) y la atencion (9,51%), siguen siendo aspectos importantes. Estos resultados
demuestra que el tecnicentro debe ofrecer una combinacion de precio competitivo, eficiencia

operativa y un buen servicio.
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Pregunta 7.
Tabla 15

¢ Qué cualidades considera importante en el personal de un tecnicentro?

Detalle Frecuencia Porcentaje %
Amabilidad 44 12,68%
Profesionalis mo 66 19.02%
Puntualidad 83 23.,92%
Experiencia 154 44,38%
TOTAL 347 100%

Fuente: Elaborado por autor.

Grafico 12
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Fuente: Elaborado por autor.

La cualidad mas influyente por los encuestados en el personal de un tecnicentro es la
experiencia con un 44,38%, lo que refleja una alta confianza en el conocimiento técnico como
garantia de un buen servicio. En segundo lugar, se encuentra la puntualidad con un porcentaje
del 23,92%, destacando la importancia de cumplir con los tiempos establecidos. El
profesionalismo con un 19,02% también es apreciado, lo que implica una actitud responsable
y presentacion adecuada. El 12,68% lo conforma amabilidad que tiene menor peso, pero genera
un ambiente de confianza y satisfaccion. A base a esta informacion, el tecnicentro debe

priorizar la contratacion de personal capacitado, puntual y comprometido.
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Pregunta 8.

Tabla 16

(Ha tenido problemas con la puntualidad en la entrega de su vehiculo?

Detalle Frecuencia Porcentaje %
Si 268 77.23%
No 79 22.17%

TOTAL 347 100%

Fuente: l-laborado por autor.

Grafico 13

(Ha tenido problemas con la puntualidad en la entrega de su vehiculo?

Fuente: Ilaborado por autor.

El 77,23% de los encuestados estaria dispuesto a pagar un poco mas si el servicio
ofrecido es profesional y garantizado, lo que evidencia que la mayoria valora la calidad y
seguridad por encima del bajo costo. Esto representa una gran oportunidad para diferenciarse
mediante servicios técnicos confiables y garantizados. Solo el 22,77% no estaria dispuesto a

pagar mas, posiblemente por limitaciones econdomicas o desconfianza.
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Pregunta 9.

Tabla 17

¢Cudl es el gasto promedio mensual en el mantenimiento de su vehiculo?

Detalle Frecuencia Porcentaje %
$15 USD 62 17,87%
$20 USD 96 27,67%
$40 USD 143 41,21%
$50 USD 46 13,26%
TOTAL 347 100%

Fuente: Flaborado por autor.

Grifico 14
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Fuente: llaborado por autor,

El gasto promedio mensual mas comun entre los encuestados en mantenimiento
vehicular es de $40, con un 41,21%, lo que sugiere que estan dispuestos a invertir una cantidad
moderada para conservar su vehiculo en buen estado. Por otra parte, los $20 mensuales, con un
27,67%, refleja un grupo que busca equilibrio entre economia y cuidado automotriz. E1 17,87%
destina solo $15 en mantenimiento, evidenciando un segmento mas conservador en sus gastos.
Por altimo, el 13,26% invierte $50, representando a quienes priorizan una atencion mas

completa para evitar cualquier siniestro vial.
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Pregunta 10.

Tabla 18

¢ Cudal seria el tiempo promedio que estaria dispuesto a esperar por un servicio?

Detalle Frecuencia Porcentaje %
1 hora y media 195 56.,20%

2 horas 88 25.36%
Mas de 2 horas 64 18,44%

TOTAL 347 100%

Fuente: Llaborado por autor.

Grafico 15
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Fuente: I\laborado por autor.

El 56,20%, de los encuestados esta dispuesta a esperar hasta 1 hora y media por un
servicio automotriz, lo que representa una alta valoracion del tiempo y preferencia por servicios
rapidos y eficientes. Un 25,36% indicod que podria esperar 2 horas, lo cual sigue siendo
aceptable. Solo ¢l 18,44% cstaria dispucsto a esperar mas de 2 horas, representando un grupo
con mayor flexibilidad de tiempo. Estos datos resaltan la necesidad de que el tecnicentro
optimice sus procesos para atender la mayor parte de la demanda en 1 hora por servicio

requerido.

42



Pregunta 11.
Tabla 19

¢Oué tipo de insumos estaria dispuesto a comprar?

Detalle Frecuencia Porcentaje %
Aceite 76 22.01%
Bujias 90 25,87%
Filtros 108 31,04%
No compraria 73 21,08%
TOTAL 347 100%

Fuente: Llaborado por autor.

Grafico 16
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La pregunta sobre la compra de insumos de mantenimiento en un tecnicentro revela una
tendencia positiva entre los encuestados. El 78,92% del total considera adquirir productos
como filtros (31,04%), bujias (25,87%) v aceite (22,01%) en estos establecimientos, lo cual
sugiere una percepcion favorable hacia el servicio o la conveniencia del tecnicentro. Solo un
21,08% manifesto que no realizaria compras alli, lo que indica una minoria que posiblemente
tenga reservas respecto al precio, la calidad o la confianza en el establecimiento. En conjunto,
los datos muestran una buena aceptacion del tecnicentro como punto de venta de insumos

vehiculares.
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Pregunta 12.

Tabla 20

¢ Qué tipo de bebidas estaria dispuesto a consumir mientras espera por el servicio?

Detalle Frecuencia Porcentaje %o

Cervem 253 72,84%
Jugos, gaseosas T 22,06%
No compraria 18 5,10%

TOTAL 347 100%

Fuente: Llaborado por autor.,

Grafico 17
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Fuente: Flaborado por autor.

El 72,84% de los encuestados indicéd que preferiria comprar cerveza mientras se realiza

el mantenimiento de su vehiculo, lo que sugiere una fuerte inclinacién hacia bebidas

alcohdlicas en este contexto. En segundo lugar, un 22,06% optaria por jugos o colas, reflejando

una preferencia menor por opciones sin alcohol. Solo un 5,10% expresoé que no compraria

ninguna bebida. Estos resultados evidencian una alta predisposicion al consumo de bebidas

dentro del tecnicentro, lo que representa una oportunidad comercial clara, especialmente en la

oferta de cerveza como producto principal.
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Pregunta 13.

Tabla 21

(Para informarse de los servicios automotrices, que medios ufiliza usted?

Detalle Frecuencia Porcentaje %
Publicidad 80 23,05%
Redes sociales 168 48.,41%
Paginas Web 58 16,71%
Radio 41 11,82%
TOTAL 347 100%

Fuente: Llaborado por autor.

Grafico 18
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Fuente: Llaborado por autor.

El 48,41% de los encuestados menciona que se informan mediante las redes sociales,
lo que evidencia un medio de informacion interactivo con el cliente. La publicidad tradicional
ocupa el segundo lugar con un 23,05%, aunque tiene menor impacto en comparacion con las
redes sociales. El 16,71% lo conforman las paginas web, donde los usuarios buscan
informacion mas detallada. La radio tiene el menor alcance, con un porcentaje del 11,82%
reflejando una caida en su uso frente a opciones mas interactivas. Estos datos sugieren que el
tecnicentro debe enfocar su estrategia de marketing en redes sociales y contenido digital,

aprovechando su alcance y bajo costo.
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Pregunta 14.

Tabla 22

(Qué forma de pago le resulta mds optima?

Detalle Frecuencia Porcentaje %o
Efectivo 80 23.05%
Tarjeta de Crédito/Débito 156 44.,96%
Transferencia bancaria 75 21,61%
Pagos con codigos QR 36 10,37%
TOTAL 347 100%

Fuente: Flaborado por autor.

Grafico 19
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Fuente: Flaborado por autor.

El método de pago mas preferido por los encuestados es mediante tarjeta de crédito o
débito con un 44,96%, lo que indica una clara preferencia por medios electronicos que ofrecen
comodidad, rapidez y seguridad. El 23,05% prefiere pagar con efectivo debido a que este grupo
no disponen de banca movil o prefieren pagar en efectivo para comodidad. Por otro lado, las
transferencias bancarias representan el 21,61% usadas principalmente por personas que
realizan pagos desde casa. Solo el 10,37% opta por pagos con codigos QR, aunque este método
podria crecer con mayor educacion y promocion tecnologica. Estos resultados indican que el

tecnicentro debe contar con multiples canales de pago, priorizando los electronicos.
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2.1.1. Andlisis y cuantificacion de la demanda actual y futura.

Demanda actual

Para calcular la demanda actual, se recurrié al uso de encuestas que permiticron
identificar con precision la frecuencia con la que los clientes acuden a un tecnicentro. Con base
en esta informacion, se procedio a proyectar la demanda en funcion del nimero de visitas

registradas.

Tabla 23

Proyeccion de la demanda actual,

Detalle Porcentajes Cantidad  Frecuencia Visitas
Cada mes 29.68% 1041 12 12498
Cada 3 meses 39.,19% 1375 4 5501
Cada 6 meses 21.33% 748 2 1497
Una vez al afio 9.80% 344 | 344

TOTAL 100,00% 3509 19839

Fuente: Ilaborado por autor.

En la tabla 22, muestra la distribucion de la demanda actual con un total de 19.839
visitas registradas. El 29,68% de los usuarios corresponde al grupo con mayor demanda en

servicios, equivalente a doce visitas al afio, lo que representa un total de 12.498 visitas anuales.

Por otra parte, el 39,19% de los encuestados visitan el taller cuatro veces al afio,
generando 5.501 visitas anuales. Ademas, el 21,33% de los clientes acuden dos veces al afio,
generando 1.497 visitas, donde este grupo tiene una frecuencia baja, pero relevante. Por tltimo,

el 9,8% de la muestra solo generan 344 visitas al afio, lo que equivale al 1,7% del total.

Demanda futura

No obstante, nuestra demanda actual se estima de 19.839 visitas anuales de vehiculos,

y se proyecta un crecimiento del 1,2% anual segin datos del RTV. Del cantén Montecristi.
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Tabla 24

Demanda Futura.

Demanda
T Ao futura
0 2025 19839
1 2026 23807
2 2027 28568
3 2028 34282
4 2029 41138
5 2030 49366

Fuente: Flaborado por autor.

Segun la informacion presentada en la tabla 23, la proyeccion de la demanda futura para
el afio 2026 se estima un valor de 23.807 visitas anuales, mientras que para el afio 2030 se

preve alcanzar un total de 49.366 visitas, lo que indica que el numero de visitas crece cada afio.

2.1.2. Anadlisis y cuantificacion de la oferta actual y futura.

Oferta actual.

La proyeccion de la oferta se baso en un analisis del canton Montecristi, mediante el
cual se identifico la cantidad de establecimientos que prestan servicios relacionados con

cambio de aceite, alineacion, balanceo y suspension vehicular,

Para este analisis, se llevo a cabo una investigacion orientada a obtener informacion
sobre la cantidad de tecnicentros establecidos en el canton Montecristi. Como resultado, se

identificaron nueve tecnicentros en funcionamiento.

La Tabla 24 presenta el nimero total de tecnicentros localizados en dicho canton.
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Tabla 25

Numero de Tecnicentros establecidos.

N° TECNICENTROS
1 Mr Qil
2 Tecnicentro Automotriz Criscar
3 Tecnicentro Automotriz Barcia
4  Tecnicentro Automotriz Manallantas
5  Tecnicentro Asegurellanta
6 Autollantas Manabi
7  Tecniservicios Montecristi
8  Tecnicentro AutoFire
9  Tecnicentro Proyirzam

Fuente: Flaborado por autor:

Con base a la informacién de los nueve tecnicentros identificados en el cantéon
Montecristi, se procedié al calculo de la oferta actual. Este analisis permitio estimar la

capacidad instalada disponible en el mercado local.

Tabla 26

Proyeccion de la oferta actual.

Detalle Cantidad Frecuencia Visitas
Cada mes 103 12 11124
Cada 3 meses 136 4 4896
Cada 6 meses 74 2 1332
Una vez al aiio 34 1 306
TOTAL 347 17658
Numero de tecnicentros 9

Fuente: Elaborado por autor.

En la Tabla 25, se puede evidenciar que 103 clientes generan 9.888 visitas al afio, lo
que representa mas del 60%. E1 27,7% de los clientes acude cada tres meses dando un total de
4.896 visitas. En los seis meses y una vez al afio conforman una simetria menor, con 1.332 y

306 visitas, sumando el 9% del total. Entonces, la demanda anual estimada en 17.658 visitas.
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Oferta futura.

Tabla 27
Oferta futura.
T Afio Oferta
proyectada
0 2025 17658
1 2026 21190
2 2027 25428
3 2028 30513
4 2029 36616
5 2030 43939

Fuente: Llaborado por autor.

Grafico 20
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Fuente: Elaborado por autor.

El Grafico 19 muestra que la oferta proyectada, con un crecimiento anual del 1,2%,
presenta un aumento sostenido en el nimero de visitas, pasando de 17.658 en el afio 2025 a
43.939 en 2030. Este incremento refleja un crecimiento significativo en la demanda de

servicios automotrices, lo cual resulta relevante para el desarrollo del negocio.
2.1.3. Cuantificacion de la demanda insatisfecha actual y futura.

Segun Barzallo (2011),”La demanda insatisfecha es la cantidad de clientes o servicios
que el tecnicentro no puede atender, porque su capacidad es inferior a la demanda del mercado™

(p.21)
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Tabla 28

Demanda insatisfecha existente.

Ahoy 2025 2026 2027 2028 2029 2030
Demanda 19839 23807 28568 34082 41138 49366
Oferta 17658 21190 25428 30513 36616 43939
Ve 2181 2617 3140 3769 452 5427
Insatis fecha

Fuente: Llaborado por autor.

Segun la Tabla 27, para el afio 2025 la demanda proyectada es de 19.839 visitas,
mientras que la capacidad de atencion se estima en 17.658. Esta diferencia genera una demanda
insatisfecha de 2.181 visitas, correspondiente a clientes potenciales que no pudieron ser
atendidos debido a restricciones de capacidad, disponibilidad de personal o infraestructura.
Como resultado, se proyecta que esta demanda insatisfecha se incrementara de forma

progresiva en los afios siguientes.
2.1.4. Determinacién de la demanda que atendera el proyecto.
Demanda que atendera el proyecto.

Se pretende abarcar el 95% de la demanda insatisfecha, lo que equivale a 2.072 visitas
por ailo. Esto permitira captar una cantidad significativa del mercado de servicios para
vehiculos particulares y de cooperativas. Ademas, se prevé un aumento en los ingresos v con

eso se preve cubrir los gastos.

2.2. Plan comercial.

Para Smith (2015), “’El plan comercial es una doctrina la cual trata de elaborar de una
manera clara, convincente y razonable, las diferentes estrategias, planes de accion y procesos

que se ejecutaran en todas las actividades de comercializacion™. (p.134)

De acuerdo con el autor, un plan comercial es un instrumento valioso que las empresas

manejan para organizar y estructurar las actividades necesarias para alcanzar objetivos de
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ventas, marketing y posicionamiento en el mercado. Este plan no solo incluye las acciones

tacticas, sino que también ordena las metas estratégicas a largo plazo de la organizacion.

Dentro de este plan comercial se implementan las 4P del marketing, consideradas

fundamentales para el proyecto, las cuales incluyen el producto, precio, plaza y promocion.

2.2.1. Objetivos del plan comercial.
e Incrementar las ventas de los servicios ofrecidos, como reparaciones,

mantenimiento, alineacion, balanceo, cambios de aceite, entre otros.

e Posicionar el tecnicentro como el lider en el mercado local de reparacion y

mantenimiento automotriz en la zona.

® Asegurar que los potenciales clientes conozcan todos los servicios que el

tecnicentro ofrece y como pueden beneficiarse de ellos.
e Ser reconocidos por ofrecer un servicio de calidad a nuestros clientes.
e Crear una imagen de marca solida y confiable.
2.2.2. Segmentos del mercado.

El tecnicentro estard orientado a vehiculos particulares, como camionetas y
automoviles, asi como a vehiculos de cooperativas, principalmente taxis del canton
Montecristi. Estos vehiculos son los mas utilizados por los habitantes del canton, quienes en su

mayoria requieren transporte para sus actividades laborales diarias.

A continuacion, en la tabla se presenta el segmento de mercado:
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Tabla 29

Segmentacion de mercado

Segmento Variables

Edad: 18 a 65 afios

Demogrifico Sexo: Hombre-Mujer-Otros

Nivel de instruccion: Bachillerato

Actividad laboral
e Transportista
e Taxista
Econémico _
e Motorizado

Ingreso promedio mensual: $470 USD

Tipo de vehiculos

Vehiculos e Vehiculos particulares

e Vehiculos de cooperativas

Fuente: Elaborado por autor.

2.2.2.1. Mercado Potencial.

El mercado potencial del proyecto se estima en 2.181 visitas anuales. Esta cifra
representa la demanda insatisfecha existente que no es cubierta por la oferta actual de servicios.

El proyecto buscara captar esta oportunidad para posicionarse en el mercado.
2.2.2.2. Mercado Objetivo.

El mercado objetivo esta conformado por personas que potencialmente utilizaran los
servicios del tecnicentro, incluyendo hombres, mujeres y otros entre 18 y 65 afios con un nivel
de instruccién bachillerato o superior. También se consideran a las medianas empresas, como
cooperativas que poseen taxis y camionetas. Ademds, el Estado podrd acceder al

mantenimiento de sus vehiculos, incluyendo vehiculos y camionetas.
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Producto/Servicio.

Segun Fernandez (2016), ’Un producto es un articulo que se construye o produce para
satisfacer las necesidades de un determinado grupo de personas. El producto puede ser

intangible o tangible, ya que puede ser un servicio o bien.” (p.5)

El Tecnicentro automotriz TECNIDOC ofrecera una variedad de servicios como:

Tabia 30

Servicios del tecnicentro.

Alineacion y Balanceo

Cambio de aceites

Filtros

Suspension

Frenos

Limpieza de inyectores

Diagnostico computarizado

Fuente: Imdgenes tomadas de la web.
La tabla 30 presenta todos los servicios que ofrecera el tecnicentro a los clientes, con el

fin de satisfacer sus necesidades de mantenimiento y reparacion vehicular.
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2.2.3. Plaza o distribucion.

Teniendo en cuenta a Fernandez (2016) plantea que: “'La plaza o distribucion son todas
aquellas actividades que la empresa u organizacion realiza para posicionar y distribuir el

producto en un lugar accesible para compradores potenciales™ (p.6)

De acuerdo con el autor, 1a plaza corresponde al lugar donde estara ubicado la empresa,
asi como a los canales mediante los cuales se prestaran y se llegaré al cliente, considerando

varios factores:
Ubicacion estratégica.

Estar ubicado en una zona de alto trafico vehicular, preferiblemente cerca de avenidas
principales o estaciones de servicio, con el fin de garantizar mayor visibilidad y accesibilidad

para los clientes.
Instalaciones Cémodas y Visibles.

Contar con un area de estacionamiento minimo tres o cuatro vehiculos que puedan
entrar sin problemas. Ademas, tener letreros claros que sefialen donde ingresar, y donde dejar

el vehiculo.
Horarios de atencion.

Ofrecer horarios extendidos de lunes a sabado de 08:00 a 17:00. Este horario facilitard

el acceso al servicio sin interrumpir las actividades laborales.
Influencia en redes sociales.

Las redes sociales serian unos de los canales de venta importantes, porque se puede

promocionar mediante Tik Tok, Instagram, Facebook los servicios que el tecnicentro ofrece.
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2.2.4. Precio

Citando a Fernandez (2016) afirma que: “’El precio se entiende como la cantidad de

dinero que los clientes tienen que pagar por un determinado producto o servicio”(p.8)

Como sefiala Fernandez, el precio es un componente clave en los servicios que ofrece
un tecnicentro, porque cumple varias funciones que afectan directamente la decision de

compra, competitividad y rentabilidad del negocio.

Para establecer el precio de cada servicio se utilizara el método competitivo para saber
con exactitud cuanto es el precio de cada servicio de varios tecnicentros establecidos en el

canton.

Tabla 31

Precios de servicios de la competencia

N° Servicios Precios
| Alineacion $18.00 $20,00 $19.,00
2 Balanceo $20,00 $19,00 $20,00
3 Cambio de aceite $25.00 $27.00 $28.00
4 Suspension $30.00 $35.00 $30,00
5 Inyectores y filtros $35,00 $30,00 $29.00
6 Diagnéstico computarizado ~ $15,00 $15,00 $18,00
Precios Competencia MrOil  Tecn. Criscar Asegurellanta

Fuente: Elaborado por autor.
A base de la informacion de precios de varios tecnicentros, se establecera una estructura
de precios adecuada, considerando variables como el tipo de servicio, los costos operativos, la

demanda estimada, ofertando asi un servicio profesional y garantizado.
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Tabla 32

Presupuesto de marketing

COSTO COSTO
DEEALLE MENSUAL ANUAL
Publicidad digital(Facebook, Instagram) $50 $600
Publicidad tradicional(Radio, Volantes) $70 $840
Generador de contenido(Reels Tik Tok, Fotos) $100 $1.200
Promociones y sorteos(Bonos, Regalos) $45 $540
Disefiador y editor $60 $720
TOTAL ANUAL ESTIMADO $325 $3.900

Nota: La tabla 32 muestra el presupuesto del marketing para el presente proyecio.
Fuente: Ilaborado por autor

La Tabla 32 presenta el desglose de los diferentes agentes de marketing considerados,
como la publicidad digital, que incluye anuncios y promociones en plataformas como Facebook
e Instagram, con el objetivo de fortalecer el reconocimiento de la marca. Asimismo, se
contempla la publicidad tradicional para captar la atencion de segmentos que no interactiian
frecuentemente con redes sociales, como conductores habituales o personas mayores, a traves
de emisoras radiales. Por tiltimo, la generacion de contenido en TikTok permitird humanizar la
marca mediante publicaciones visualmente atractivas, inclusivas y de valor informativo para

los usuarios.

3. Capitulo III: Estudio Técnico-Organizacional

3.1. Estudio técnico.

Riera et al. (2011) mencionan que: “El estudio técnico tiene por objetivo valorar las
variables técnicas del proyecto para poner en pie el mismo, comenzando por la descripcion del
proceso productivo, hasta la formacion administrativa de la empresa con sus respectivos

estudios” (p.4).

Como afirman los autores, un estudio técnico tiene como objetivo determinar la
viabilidad operativa de un proyecto desde una perspectiva técnica. A través de este estudio se

determinara como se prestan los servicios, con qué recursos, donde y bajo qué condiciones.
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3.1.1. Capacidad de produccion.

Segiin Ramirez (2016), “La capacidad de produccion es el namero de vehiculos que un

proyecto puede atender en un periodo de tiempo determinado, lo que representa un volumen

maximo de servicio que puede ofrecer™.

Tabla 33

Capacidad operativa.

Dias 1 v . s
Jornada Laboral fas laborables .Te cm’cos Tiempo pro.m'edm ‘
por semana dis ponibles por servicio Bahias
L a Sabado . -
8 horas Hes , @ 2 técnicos 1,5 horas 2 Bahias
(6 dias)

Fuente: Illaborado por aultor.

En la tabla 33, se presenta la capacidad operativa del proyecto, donde la jornada laboral
para el nuevo centro técnico es de 8 horas laborables, es decir de lunes a sabado de 8:00am a
17:00 pm, ademas contard con 2 técnicos especializados junto a dos bahias, con un tiempo

promedio de 1 hora y media dependiendo del servicio que requiera el cliente.

Tabla 34

Capacidad de produccion.

Lapso Calculo Capacidad
Diaria 8 horas /1,5 horas x 2 bahias 10 visitas por dia
Semanal 10 visitas x 6 dias 60 visitas a la semana
Mensual 10 visitas x 26 dias 260 visitas al mes
Anual 10 visitas x 312 dias. 3.120 visitas al afio

Fuente: Flaborado por autor.

Segun el caleulo presentado en la Tabla 33, un dia laboral de 8 horas, con 2 bahias y un
tiempo promedio de atencion de 1 hora y media por vehiculo, es posible atender 10 visitas
diarias. Considerando una semana laboral de 6 dias, la capacidad semanal asciende a 60 visitas
semanales, mientras que, con 26 dias laborables, se proyectan 260 visitas al mes. Entonces, con

312 dias operativos, la capacidad total estimada es de 3.120 visitas anuales.
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3.1.2. Plan de comercializacion.

Para Moran et al, (2020), “’El plan de comercializacion es una estrategia que define
como atraer y mantener clientes a través de acciones de marketing, publicidad, atencion al

cliente y gestion de servicios™. (p.25)

Enla Figura 7 se detalla el plan de comercializacion.

Figura 6

Plan de comercializacion.

Nota: La figura 7 muestra el plan de comercializacion para el preseite proyecto.
Fuente: Flaborado por autor:

3.1.3. Localizacion.

El Tecnicentro automotriz TECNIDOC estard estratégicamente ubicado en la via Manta-
Montecristi, cerca de la toma de agua EPAM y la gasolinera Petroecuador, referencia en las cabafias de

Mendoza a unos 20 metros, en el sector E1 Mirador, perteneciente a la parroquia Lednidas Proario.

Figura 7

{lbicacion del establecimiento.

¥
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=
T ¢ ¢ A
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Nota: La figura 8 muestra el lugar de establecimiento de la empresa.
Fuente: Google Maps 2025
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La zona especificamente presenta un alto transito vehicular y facil acceso tanto para
vehiculos particulares y de cooperativas como taxis y camionetas. Este lugar ha sido
seleccionado por su cercania a las grandes industrias. Su ubicacion permite atender de manera
eficiente un amplio segmento del mercado. ofreciendo servicios rapidos y confiables,

disponiendo espacio suficiente para los vehiculos.
3.1.4. Ingenieria del proceso productivo.

La siguiente ingenieria del proceso productivo ha sido disefiada para garantizar la
adecuada gestion de los servicios de mantenimiento, diagnostico y reparacion vehicular,

desde su ingreso y salida.

Figura 8

Diagrama del proceso productivo.

Ingreso del vehiculo al

Ingreso del Recepcion del vehiculo :
: tecnicentro

cliente

Diagnostico del Estimacion del tiempo
problema del vehiculo de entrega

Estimacion del costo
del vehiculo

Ejecucion del

Aprobacion del ; o
I - servicio solicitado

presupuesto por parte
del cliente
; Facturacion del
servicio solicitado

Entrega del

vehiculo
JAcepta

el
servicio?

Nota: La figura 9 muesira el proceso productivo desde que llega el vehiculo hasta que termine el servicio.
Fuente: Elaborado por autor.
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El diagrama de flujo presentado describe el proceso productivo de atencién a clientes
del proyecto. Esto inicia con la llegada del usuario y sigue con la recepcion, donde se realiza

un examen. Posteriormente, se estima el costo y se solicita la aprobacion del cliente.

En caso de si aceptar, el coche ingresa al tecnicentro y se estima el tiempo de espera.
Consecutivamente, se confirma la aceptacion del servicio, se procede con la ejecucion del
trabajo, seguido de la facturacion y entrega del vehiculo. En caso de no aceptar, el proceso

termina.
3.1.5. Requerimientos de materia prima, insumos y materiales.

Requerimientos de materia prima directa.

Tabla 35

Reguerimicntos de materia prima en aceites.

Cantidad Costo

Definicion Litros  Precio Costo anual
mens ual mensual

Aceite Valvoline (10w40) 25 1 $4,25 $106,25  $1.275,00
Aceite Mobil (20w50) 21 1 $4.15  $87,15  $1.045,80
Acite Shell (20w50) 18 1 $5,50  $99,00  $1.188,00
Aceite Kendal (20w50) 22 | $4.00 $88,00  $1.056,00
Aceite Castrol (15w40) 17 1 $425  $7225 $867,00
Aceite Penzoil Diesel(20w50) 16 1 $5,50  $88,00  $1.056.00
Aceite Motul (10w40) 20 1 $4.00 $80.00 $960.00
Aceite Amalie (20w50) 18 I $5,00  $90,00  $1.080,00
TOTAL __$710,65  $8.527,80

Nota: La tabla 35 muestra una gama de materia prima divecta en aceites de toda marca con su precio.

Fuente: lllaborado por autor.
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Materiales.

Tabla 36

Adquisicion de materiales

L Cantidad . Costo Costo
Deficicion Precio

mensual mensual anual
Filtro de aceite Chevrolet, Aveo, etc 17 $4.00 568,00  $816,00
Filtro de aceite Kia, Hyundai, etc 15 $4.75 $71,25 $855,00
Filtros de aires(Unidades) 15 $5,00 $75.00  $900.00
Liquidos de frenos(1 Litro) 12 $3.,00 $36,00  $432,00
Bujias (4 juegos) 15 $8,00  $12000 $1.440.00
TOTAL $370,25 $4.443,00

Nota: La tabla 36 muestra un desglose de la materia prima divecta en filiros

Fuente: Llaborado por autor:

Herramientas,
Tabla 37
Herramientas.
Precio Precio
Definicion Cantidad  unitario total
Juego de llaves 3 $30,00 $90,00
Llave de tubo 3 $10,00 $30,00
Llave dinamometrica 3 $25.00 $75.,00
Martillos 3 $5,00 $15,00
Pinzas 3 $12,00 $36,00
Destornilladores 6 $8.00 $48,00
Llave inglesa 3 $15,00 $45.,00
Lampara de inspeccion 3 $5,00 $15,00
TOTAL $354,00

Nota: La tabla 37 muesiva las herramientas quee uiilizara el tecniceniro.

Fuente: Elaborado por autor.
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Requerimientos de materia prima indirecta.

Tabla 38

Adquisicion de materia prima indirecta

Deficicion Cantidad Precio Casto it

mensual  anual
Aerosol 400ml para motor 8 $4,75  $38,00  $456,00
Limpia vidrios(1 Litro) 10 $2,55 $25,50  $306.00
Grasa multiuso( Tarro 500g) 5 $5,15  $25.75  $309,00
Detergente(900gr) 7 $3,95  $2765 $331,80
Trapos de limpieza(4 Paquetes) 8 $4,32  $34,56  $414.72
Envudos 6 $3,44 $20,64  $247.68
Bandejas 4 $18,30 $73.20 $878.40
Overoles 3 $10,00  $30,00  $360,00
Guantes(Caja 100u) 3 $6,71 $20,13  $241,56

TOTAL $295,43 $3.545,16

Nota: La tabla 38 muestra la materia prima indirecta e insumos que requerira el nuevo tecniceniro

Fuente: Elaborado por autor:

3.1.6. Requerimiento de mano de obra directa e indirecta.

Requerimiento de mano de obra directa.

Tabla 39

Mano de obra directa

Decimo 3er ~ Aporte  Fondos de

IESS
sueldo patronal reserva

Cargo  Cantidad  Sueldo

Sueldo
Neto

Sueldo X2 Sueldo anual

Técnicos 2 M000 8917 $5241 83915 444

850390 8100781

Shaliong

Nota: La tabla 39 muestra la cantidad de técnicos necesarios para el drea operafiva.

Fuente: Filaborado por autor:
Requerimientos de mano de obra indirecta

Tabla 40

Mano de obra indirecta.

. Decimo 3er Aporte Fondos de Sueldo Sueldo
Cirge Cantiitad Suclda sueldo parronal reserva Im5S Neto Anual
Gerente 1 $480,00 $40.00 $53.52 $39,98 $45.36 $514.62 $6.17549
Contador I $450,00 $37.50 $50,18 $37.49 $42,53 $482. 46 $5.789.52
Recepeionista 1 $420.00 $35.00 $46.83 $34.99 $39,69 $450,30 $5.403.55
TOTAL $1.447,38 $17.368,56

Nota: La tabla 39 muestra de la mano de obra indirecta con su respectivo cargo y sueldo.

Fuente: llaborado por autor:
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3.1.7. Requerimientos de activos fijos para drea operativa.

Magquinaria y equipo.

Tabla 41
Activos fijos para el drea operativa.
Activos Fijos Cantidad Precio Valor
Alineadora 3D 1 $4.770,00 $4.770,00
Balanceadora 3D 1 $4.575,00 $4.575,00
Prensa hidraulica 2 $500,00 $1.000,00
Elevador 2 postes 1 $2.12500 $2.125,00
Juego de herramientas 3 $200,00 $600,00
Elevador 4 postes 1 $2.235,00 $2.235,00
Estanterias metalicas 3 $150,00 $450,00
Elevadores hidraulicos 1 $2.150,00 $2.150,00
Compresor de aire 1 $1.100,00 $1.100,00
Maquinas desmontadora de neumaticos 1 $1.345,00 $1.345,00
Gata hidraulica 2 $158,00 $316,00
Maquina de limpieza de inyectores 1 $875,00 $875.,00
TOTAL $21.541,00

Nota: La tabla 41 muestra los requerimientos de activos fijos para la empresa.

Fuente: Llaborado por autor:

3.1.8. Distribucién de instalaciones (LAYOUT)

El Layout es un plano para apreciar como estan estructurados los espacios dentro de un
negocio, incluyendo las dreas de trabajo. El objetivo de esto, es mejorar la eficiencia, garantizar

un buen servicio sin contratiempos.

En este proyecto, se implemento un Layout con el objetivo de organizar de manera

eficiente las areas dentro del tecnicentro automotriz.
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Figura 9

Distribucion de las instalaciones del tecnicentro.
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Nota: La figura 10 muesira la distribucion de instalaciones que tendra el nuevo tecnicentro.

Fuente: Ilaborado por autor.

La figura 10, muestra como estan distribuidas las instalaciones del nuevo tecnicentro,
donde ofrecera una variedad de servicios. Este tecnicentro contarda con 2 bahias para
mantenimiento, 3 estacionamientos, recepcion, sala de espera, bafios, vestidor, bodega y
almacén de herramientas. Para el area administrativa contard con un departamento gerencial,

un departamento administrativo y por tltimo el departamento de ventas.
3.1.9. Presupuesto de adecuaciones e instalaciones.

El presupuesto para construir el disefio y planificacion del interior del tecnicentro

automotriz Tecnidoc es el siguiente:
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Tabla 42

Presupuesto de adecuaciones.

Descripcion Detalle Costo
Construccion de paredes Muros, exteriores e interiores $1.400,00
Pavimento Piso de cemento $650,00
Techo metalico Cubierta $1.350,00
Divisiones internas Oficina, bafio, bodega, sala de espera $900,00
Puertas y ventanas Metalicas y vidrios $700,00
Sefialetica y seguridad Letreros, alarmas $100,00
Mano de obra Acabados $1.250,00
Planos Diserio de instalacion $450,00
Instalaciones eléctricas Instalacion de luminarias $350,00

TOTAL $7.150,00

Nota: La tabla 42 muestra el presupuesto en adecuaciones

Fuente: I'laborado por autor.

3.2. Estudio Organizacional.

Segun Mayorga et al, (2013), “’El estudio organizacional permite organizar y describir la

forma en que una organizacion se distribuye sus funciones y responsabilidades entre las

distintas areas o unidades que existan” (p.8)

Este estudio permitird identificar como se encuentra estructurado el tecnicentro

automotriz, determinando las funciones asignadas al personal en las distintas areas operativas

y administrativas.

3.2.1. Datos generales de la empresa.

Tabla 43

Datos generales del tecnicentro.

Razon social:

Tecnicentro TECNIDOC S.A.8

Nombre de la empresa:

Tecnicentro Automotriz "lecnidoc"

Tipo de empresa: Microempresa
E-mail tecnicentrotecnidoc@gmail.com
Representante legal Cedeno Posligua Wilmer
Teléfono 0962970607

Via Manta-Montecristi diagonal a la gasolinera
Direccion P Petroecuador a unos 20 metros

Nota: La tabla 43 muestra los datos generales de la empresa.

Fuente: Eiaborado por auior.
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3.2.1.1. Posicionamiento.

El tecnicentro automotriz “*Tecnidoc™ se posiciona como un lugar que ofrece una
variedad de servicios de mantenimiento y reparacion vehicular, con técnicos confiables,
rapidos y un servicio de alta calidad. Su propuesta se enfoca en brindar la mejor atencion con
uso de tecnologia moderna y personal capacitado. Este servicio estd dirigido a propietarios de
vehiculos particulares y de cooperativas como taxis y camionetas que buscan soluciones

eficientes, seguras y a un buen precio.

3.2.1.2.Nombre de la empresa.

TECNIDOC

TECNIDOC combina la palabra técnico y doctor, lo cual lo convierte en la clinica de
confianza donde los autos llegan con anomalias y salen como nuevos, listos para seguir la ruta
sin excusas. Es un tecnicentro que atendera con escaneres, elevadores y un equipo que habla el
idioma de motores, con tecnologia de punta y técnicos especializados, TECNIDOC se ha
ganado el apodo del doctor de confianza, solo que en lugar de decir "abra la boca". dice

"encienda el motor".

3.2.1.3. Logotipo.

Figura 10

Logotipo del Tecnicentro Automotriz.

TECNICENTRO AUTOMOTRIZ
"TECNIOOC"

Nota: La figura 11 muestra el logotipo de la empresa.

Fuente: Ilaborado por autor.
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3.2.1.4. Eslogan
“Tu auto en manos expertas”,

Este eslogan comunica la esencia del tecnicentro: experiencia, seguridad y confianza.
Resume el compromiso del negocio con la calidad del servicio, la atencion profesional y el
cuidado del vehiculo del cliente como si fuera propio. Es breve, directo y facil de recordar,

ideal para campafias publicitarias y elementos promocionales.
3.2.2. Arquitectura organizacional: Organigrama.

La estructura organizacional para el nuevo tecnicentro automotriz estara organizada de

la siguiente manera:

Figura 11 ORGANIGRAMA

Organigrama.

Gerente

Contador Recepceion Mecanicos

Nota: La figura 12 muestra el organigrama estructurado para la empresd.
Fuente: Llaborado por autor:

La figura 12, se implementd el organigrama para este proyecto con el objetivo de ver
como estan estructuradas las actividades dentro del negocio, asegurando un servicio

garantizado y eficiente.
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3.2.3. Distribucién de funciones y responsabilidades.

Tabla 44

Funciones v responsabilidades.

Cargo Requisitos Funciones y responsabilidades

*Titulo universitario en Administracion o Economia *Dirigir la operacion general del tecnicentro.

GERENTE *Experiencia minima de 3 afios en cargos gerenciales.  *Definir estrategias comerciales y operativas.
*Liderazgo y toma de decisiones. *Supervisar al personal y velar por el cumplimiento de metas.
*Titulo de tercer nivel en Contabilidad o Finanzas. - Llevar la contabilidad de la empresa.

CONTADOR *Conocimientos de normativa tributaria, - Presentar informes financieros.
*Mangjo de software contable. - Declarar mpuestos y cumplir obligaciones fiscales.
*Formacion en ventas, marketing o administracién. *Atender al cliente al ingreso.

RECEPCIONISTA  *Buena presencia y trato al cliente. *Registrar vehiculos y coordinar 6rdenes de trabajo.
*Buen manejo de Excel *Brindar informacion sobre los servicios.
*Formacion técnica en mecanica automotriz. *Realizar revisiones, reparaciones y mantenimientos.

MECANICO *Experiencia comprobada en mantenimiento *Diagnosticar fallas con herramientas técnicas.

*Conocimiento en en todas las areas.

*Cumplir con estandares de calidad y seguridad.

Fuente: Elaborado por autor
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3.2.4. Requerimientos de activos fijos para drea tecnolégica.

Equipos de computacion.

Tabla 45

Lquipos de compuiacion.

Descricipcion Cantidad Precio Valor
Computadoras 4 $400.00 $1.600,00
Impresora 2 $120,00 $240,00
Camaras 3 $20,00 $100,00
Aire acondicionado | $350.,00 $350.00
Teléfono 1 $90,00 $90,00

$2.380,00

Nota: Lisia tabla muestra los equipos de computacion como activos fijos.

Fuente: Llaborado por autor.
3.2.5. Requerimiento de activos fijos para dreas administrativas.
Muebles y enseres.

Tabla 46

Muebles y enseres

Descricipcion Cantidad Precio Valor
Escritorios 4 $120.,00 $480,00
Sillas de oficina 4 $50,00 $200,00
Archivadores 10 $3,00 $30,00
Caja registradora 2 $50,00 $100,00
Muebles 1 $250,00 $250,00
Extintor 2 $30,00 $60,00

$1.120,00

Nota: Lsia tabla muesira los equipos de computacion como activos fijos.

Fuente: lilaborado por autor.
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Gastos administrativos.

Tabla 47

Crastos administrativos. (Oficina)

Gastos operativos

Valor mensual

Valor anual

Mantenimiento

$50,00 $600,00
Utiles de limpieza $25,00 $300.00
Utiles de oficina $20,00 $240,00
Total $95,00  $1.140,00

Nota: Iista tabla muestra los gastos administrativos de oficina

Fuente: Llaborado por autor:

Tabla 48

Gastos administrativos (Servicios Basicos)

Descricipcion Costo mensual Costo anual
Electricidad $30.,00 $360,00
Agua $15.00 $180,00
Internet $15.00 $180.00
Teléfonia $10.00 $120.00

$70,00 $840,00

Nota: Esta tabla muestra los gastos administrativos en SB

Fuente: Flaborado por autor:

3.2.6.

Tabla 49

Personal para el drea administrativa.

Requerimiento de personal para dreas administrativas

Sueldo por

Cargo Cantidad empleado
Gerente 1 $480.,00
Contador 1 $450,00
Recepcionista 1 $420,00

TOTAL MENSUAL $1.350,00

TOTAL ANUAL $16.200,00

Nota: Esta tabla muestra el personal para el drea administrativa.

Fuente: Llaborado por autor.
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3.3. Estudio Legal.

El estudio legal es esencial en un plan de negocios, porque evaliia todos los aspectos
Juridicos necesarios para que una empresa funcione de forma legal y segura dentro del marco

normativo del pais. (Sapag et al, 2020, p.124)
A continuacion, se detalla cada uno de los requisitos:
Permisos de funcionamiento.

Segun Ministerio de Gobierno (2017) afirma que: ’El Permiso de Funcionamiento es
un requisito legal obligatorio que autoriza a una persona natural o juridica a operar un

establecimiento, negocio o local en Ecuador”

Permiso de funcionamiento Categoria 3.

Cantidad Precio Precio total

1 $52,00 $52,00

Este permiso estd en Categoria 3, por lo tanto, el valor del Permiso de Funcionamiento

esta en $52,00 dependiendo del tamafio, ubicacion y numero de empleados.

Patente Municipal.

De acuerdo con el (SRI, 2021) menciona que: "La Patente Municipal es una tasa
establecida por los municipios para el ejercicio de actividades econdmicas dentro de su

jurisdiccion, exigible tanto a personas naturales como juridicas."(p.12)

Segun informacion del GAD de Montecristi, el valor del tramite tiene un costo de $25

dolares estadounidenses.
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Cantidad

Precio

Precio total

$25

$25

Permiso del Cuerpo de Bomberos.

Citando al GAD Montecristi (2023), Para obtener el permiso de cuerpo de bombero, es
necesario enviar una solicitud de inspeccion dirigida a la Jefatura del C uerpo de Bombero,
aprobacion del informe técnico, copia del estudio del suelo, RUC, copia de cédula y votacion,

ademas, cumplimientos de normas de seguridad. Este tramite tiene un valor de $35.

Cantidad Precio Precio total N

1 $35 $35

Servicios legales.

El notario presta servicios profesionales y, como tales, estan gravados con el IVA
conforme al articulo 52 de la Ley de Régimen Tributario Interno. Este profesional garantizara
y dara validez legal y la legitimidad de los documentos asociados con la constituciéon de la

empresa.

Cantidad Precio Precio total

1 $220 $220

Registro unico de contribuyentes.

Segun el Servicios de Rentas Internas (2022), “’Es un instrumento que sirve para poder
facturar legalmente cualquier actividad econémica. Corresponde al niimero de identificacion
asignado a todas aquellas personas naturales o juridicas, que sean titulares de bienes o derechos

por los cuales deben pagar impuestos™ (p.22)
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Por ende, todas las empresas establecidas deben declarar y pagar impuestos. El costo

de este instrumento esta en $40 dolares segiin informacion del SRI.

Cantidad Precio Precio total

1 $40 $40

Permiso de comercializacion.

Segtin el GAD Montecristi (2024), “°El permiso de comercializacion es un documento
oficial que otorgan los municipios o entidades regulatorias para autorizar a una persona natural
0 juridica a realizar actividades comerciales dentro de un territorio especifico™

El valor de este permiso es de 55 délares estadounidense, asi lo establece el GAD del

canton Montecristi.

Cantidad Precio Precio total

1 $55 $55

Registro mercantil.

De acuerdo con Pérez (2015), el Registro Mercantil tiene la funcion de inscribir los
actos y hechos relacionados con empresarios y sociedades comerciales, con el propésito de
brindar publicidad legal que permita a terceros conocer esta informacion antes de establecer
relaciones contractuales.

El costo de este documento segiin el registro el GAD del cantén Montecristi es de $75

dolares estadounidenses.

Cantidad

Precio

Precio total

$75

$75
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Permiso ambiental.

Segun el Ministerio de ambiente (2022), para obtener el permiso ambiental, es obligatorio

tener una autorizacion ambiental. El tipo de permiso y su costo dependen del nivel de impacto

ambiental de las actividades que se realicen.

Cantidad Precio

Precio total

1 $150

$150

El costo del registro ambiental para actividades de bajo impacto tiene un valor de $150

dolares estadounidense.

Gastos de constitucion.

Tabla 50

Gastos de constitucion

Requisitos Cantidad Precio unitario Precio Total

Permiso de fimcionamiento | $52.00 $52.00
Patente municipal 1 $25.00 $25.00
Permiso cuerpo de bomberos 1 $35,00 $35,00
Servicios legales 1 $212,00 $212,00
Registro Unico de contribuyentes 1 $40,00 $40,00
Permiso de comercializacion 1 $55,00 $55,00
Registro mercantil 1 $75.,00 $75.00
Permiso ambiental 1 $150,00 $150,00

TOTAL $644,00 $644,00

Nota: Lsta tabla muestra todos los gastos de constitucion para el funcionamienio legal de la empresa.

Fuente: Elaborado por autor.

La Tabla 50 muestra el desglose de todos requisitos con sus respectivos permisos y

patentes para el funcionamiento legal de la empresa.
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4.  Capitulo TV: Estudio Financiero.

4.1. Horizonte de tiempo de plan financiero.

El horizonte de tiempo para el siguiente proyecto es de cinco afios. Esto permitira evaluar

a la empresa mediante sus ratios y flujo de caja para poder tomar decisiones.

4.2. Plan de inversion.

Tabla 51

Inversion Inicial

DESCRIPCION TOTAL
Activos tangibles
Activo fijo area operativa $21.541,00
Activo fijo drea de tecnologia $2.380,00
Activo fijo de drea administrativa $1.120,00
Adecuaciones $7.150,00
Activos intangibles $644.00
CAPITAL DE TRABAJO $17.671,11
Inventario $13.345,03
TOTAL DE INVERSION INICIAL $63.851

Nota: Lsta tabla muestra la inversicn inicial requerida para la puesta en marcha

Fuente: Llaborado por autor

La inversion inicial estimada para la implementacion del tecnicentro automotriz es de
63.851 dolares estadounidenses. Este monto contempla los costos relacionados con la
adecuacion de la infraestructura, adquisicion de equipos y herramientas especializadas,
mobiliario, capital de trabajo, permisos legales y otros gastos operativos necesarios para el

inicio de actividades.
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4.2.1. Flujo de depreciaciones, amortizaciones y valor de salvamento.

Para estimar la depreciacion de los activos fijos destinados a la operacion inicial, se emplea el método lineal, que reparte el valor del bien
de forma uniforme a lo largo de su vida util. De este modo, los equipos de produccion, la infraestructura y el resto de maquinaria se deprecian al
10 % anual, amortizandose totalmente en un plazo de diez afios. En contraste, los muebles de oficina, que requieren renovaciones mas
frecuentes, presentan una tasa de depreciacion del 50 % anual, equivalente a dos afios de vida util. Por tiltimo, los activos intangibles se

amortizan en cinco afios, siguiendo la normativa municipal.

Tabla 52

Depreciacion y salvamento de A.F. drea operativa.

Descripcion TOTAL %Depree. Aifio1 Afio 2 Ano 3 Afio 4 Aifio 5 Salvamento

Activos tangibles
Activo fijo rea operativa $21.541,00 10% $2.154 $2.154 $2.154  $2.154 $2.154 $10.771,00
Total $21.541,00 $2.154.10 $2.154,10 $2.154,10 $2.154,10 $2.154,10 $10.770,50

Nota: Se muestra valor del salvamiento y depreciacion cada aiio de los activos fijos en el drea operativa durante 5 ajios.

Fuente: Llaborado por autor.
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Tabla §3

Depreciacion y salvamento de A.F. drea administrativa.

Activo fijo drea tecnologia TOTAL %Deprec. Aifio 1 Aiio 2 Ao 3 Afio 4 Afio § Salvamento

Computadora $1.600,00 35%  $56000 $56000  $12000 $0,00 360
Celular $90,00 35% $31,50  $31,50 $60,00 $0.00 0
Impresora $240,00 35% $84,00  $84.00 $66.00 $0,00 $0,00 6
Camaras $100,00 35% $3500  $35,00 $51,00 $0,00 $0,00 0
Arre acondicionado $350,00 20% $70,00  $70,00 $70,00 $70 $70 $0,00
Total _ $2.380.00 160%  $780,50 $780.50  $36700  $70.00 $70.,00 $366,00

Nota: Se muesira valor del salvamento y depreciacion cada aiio de los activos fijos en el drea administrativa durante 5 afios.

Fuente: Elaborado por autor.

Tabla 54

Depreciacion y salvamiento por adecuaciones e instalaciones.

Descripcion TOTAL %Deprec. Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Ao 4 Afio 5  Salvamento
Adecuaciones $7.150,00 10% $715 §715 $715 $715 $715 $3.575
Total $7.150,00 $715,00 $715,00 $715,00 $715,00 $71500  $3.575,00

Nota: Se muestra valor del salvamiento y depreciacion cada aiio del gasto por adecuaciones e instalaciones del establecimiento durante 5 afios.

Fuente: autor.



4.3. Plan de financiamiento.

Se constara con un plan de financiamiento con aporte propio de $21.081 y por parte de
financiamiento bancario de $30.000 de inversion. Mis el aporte por parte de un inversionista

por $12.770, el cual cubriria el 20% de la inversion inicial.

Tabla 55
Financiamiento externo e interno,
Fuente Monto $ % del aporte
Aporte de inversionista $12.770 20%
Aporte propio $21.081 33%
Préstamo bancario $30.000 47%
TOTAL $63.851 100%

Nota: Se muestra el valor del financiamiento externo e interno (aporte social)

Fuente: Ilaborado por autor:

4.3.1. Tabla de amortizacién.

A continuacion, se presenta la tabla de amortizacion que corresponde al financiamiento
externo de $30.000 del total de inversion, con un plazo de 5 afios con pagos mensuales y una

tasa anual del 11,86%.

Tabla 56

Amortizacion anual del financiamiento externo.

No. Interés Comision Abono Dividendo Saldo

0 $296,50 $ -1 % - | $296,50 |$30.000,00
1 $296,50 A - $368,71 $665,21 |$29.631,29
2 $292,86 $ - $372.36 $665,21 |$29.258,93
3 $289,18 $ - $376,04 $66521 |$28.882,89
4 $285.46 b - $379,75 $665,21 |$28.503,14
5 $281,71 $ - $383.,51 $665,21 |$28.119.63
6 $277.92 $ - $387.30 $66521 |$27.732,33
7 $274,09 $ - $391,13 $665,21 [$27.341,21
8 $270,22 $ - $394 .99 $665,21 [$26.946,22
9 $266,32 $ - $398,89 $665,21 |$26.547.32
10 $262,38 b - $402,84 $665,21 |$26.144,49
11 $258,39 $ - $406,82 $665.21 |$25.737,67
12 $254,37 $ - $410.,84 $665.21 |$25.326,83
13 $250,31 $ - $414,90 $665,21 |$24.911,93
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14 $246,21 $ $419,00 $66521 |$24.492,93
15 $242.07 $ $423.14 $665.21 | $24.069,79
16 $237,89 $ $427.32 $665,21 |$23.642.47
17 $233.67 $ $431,55 $66521 [$23.210,92
18 $229 40 $ $435.81 $665.21 |$22.775,11
19 $225.09 $ $440,12 $665.21 |$22.334,99
20 $220,74 $ $444 47 $665.21 |$21.890,52
21 $216,35 $ $448.86 $665,21 |[$21.441,66
A $211,92 $ $453,30 $665.21 |$20.988,36
23 $207,43 $ $457,78 $665.21 [$20.530,58
24 $202.91 $ $462,30 $665.21 |$20.068,28
25 $198.34 $ $466,87 $665.21 $19.601.41
26 $193,73 $ $471.49 $665.21 $19.129.92
27 $189,07 $ $476,15 $665.21 |$18.653,78
28 $184,36 $ $480.,85 $665.21 |$18.172,93
29 $179.61 $ $485.60 $665.21 |$17.687.32
30 $174 .81 $ $490.40 $66521 [$17.196,92
31 $169,96 $ $49525 $665.21 [$16.701,67
32 $165,07 $ $500,14 $66521 [$16.201,52
33 $160,13 $ $505,09 $665,21 |$15.696,44
34 $155,13 $ $510,08 $665.21 |$15.186,36
35 $150,09 $ $515,12 $665,21 |$14.671.24
36 $145,00 $ $520,21 $665.21 |$14.151,02
37 $139.86 $ $525,35 $665.21 |$13.625,67
38 $134,67 $ $530,55 $665,21 |$13.095,12
39 $129.42 $ $535,79 $665,21 |$12.559,33
40 $124.13 $ $541,08 $665,21 |$12.018,25
41 $118.78 $ $546.43 $66521 |$11.471,82
42 $113.38 $ $551,83 $665,21 [$10.919,98
43 $107,93 $ $557,29 $665.21 [$10.362,70
44 $102,42 $ $562,79 $665,21 | $9.799,90
45 $96.86 $ $568.36 $66521 | $9.231,54
46 $91.,24 $ $573,97 $665.21 | $8.657,57
47 $85,57 $ $579.65 $665.21 $8.077,92
48 $79.84 $ $585,38 $665,21 | $7.492.55
49 $74,05 $ $591.16 $665.21 $6.901,38
50 $68.21 $ $597.00 $665,21 | $6.304,38
51 $62.31 $ $602.90 $665.21 | $5.701,47
52| 85635 | 560886 | $66521 | $5.092.61
53 $50,33 $ $614.88 $665.21 | $4.477,73
54 $44.25 $ $620,96 $665.21 | $3.856.,77
55 $38,12 $ $627.10 $665.21 | $3.229.68
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56 $31,92 $ - $633,29 $665,21 | $2.596,38

57 $25,66 $ - $639,55 $665,21 | $1.956,83

58 $19,34 $ - $645,87 $665,21 | $1.310,96

39 $12,96 $ : $652,26 $665,21 $658,70

60 $6,51 $ - $658,70 $665.21 $0,00
TOTAL| $10.505,78 | $ - | $30.000,00 |$40.505,78

Nota: La tabla muestra la amortizacion del financiamiento externo con una tasa de interés del 11,86% amual.

Fuente: laborado por autor:

4.4. Proyecciones de ingresos operacionales.

Tabla 57

Proyecciones de ingresos operacionales.

DETALLE Porcentaje Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Afio 5
Unidades de sesiones producidas 2.072 2.097 2122 2.147 2173
Programa de servicio producido

Concerveza 0 0 0 0 0
Paquete

Precio de Venta 36 36 16 35 35
Ingresos por paquete 0 0 0 0 0
Servicio 100% 2.072 2.097 2.122 2.147 2173
Alineacion 20% 414 419 424 429 435
preclo de venta $20.00 $£20.00 $20.00 $£20.00 £20.00
Balanceo 18% 373/ 377 382( 387) 391
precio de venta $20.00 $20.00 $20,00 $20.00 $20.00
Cambio de aceite 16% 332 335( 340[ 344/ 348
precio de venta £30.00 $30.00 $30.00 $30.00 £30.00
Suspension 19% 394( 398( 403[ 408/ 413
precio de venta $50.00 $£50.00 $£50.00 $£50.00 $50.00
Inyectores v filtros 12% 249 252( 255( 258( 261
preeio de venta $25.00 $25.00 $25.00 $25.00 $25.00
Diagnéstico computarizado 15% 311 315[ 318 322 326
precio de venta $40.00 $40.00 $40.00 $40.00 £40.00
Ingresos individuales $64.023,26 $64.791,53 $65.569,03 $66.355,86 $67.152,13
Ingresos adicionales 79%

Venta de Aceites 22%| 456 461 467 472 478
precio de venta $8.00 $7.00 $7.00 $7.00 $7.00
Ventas de bujias 26% 339 545 352 558 565
precio de venta £10.00 $10.00 $10.00 £10.00 $10.00
Ventas de filtros 31% 642 650 658 666 674
precio de venta $8.00 $£8.00 $£8.00 $8.00 $8.00
Ventas de bebidas 95% 1.968 1.992 2016 2.040 2.065
Precio de Venta(Cerveza) 13%| $2.00 $2.00 $2.00 $2.00 $2.00
Precio de Venta(Jugos) 22% $0,75 $0.75 $0.75 $0,75 $0,75
Total ventas de bebidas $3.198,57 $3.236,96 $3.275.80 $3.315,11 $3.354.89
Ingresos adicionales $17.370,71 $17.117,86 $17.323,27 $17.531,15 $17.741,53
Ingresos totales - 274%| $81.393,97 $81.909,39 $82.892.31 $83.887,01 $84.893.66

Nota: La tabla muestra los ingresos iotales en un 274% debido a los ingresos por servicios y la estimacion por

ingresos adicionales, basados en la encuesta realizada.

Fuente: Lilaborado por autor:
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4.5. Proyecciones de Costos y Gastos Operacionales.

Tabla 58

Prayeccion total del sueldo.

Carge  Cantidad  Suelde  Detimo3der  Aporte  Fondos de IESS  SueldoNeto V€0
sueldo patronal reserva Anual
Gerente 1 $480,00 $40.00 $53,52 $39.98 $45.36 $514.62 $6.175.49
Contador 1 $450,00 $37.50 $50.18 $37.49 $42.53 $482.46 $5.789.52
Recepceionista 1 $420.00 $35,00 $46.83 $34.99 $39.69 $450.30 $5.403.55
Técnicos 2 $470.00 $39.17 $52.41 $39.15 $44.42 $503,90  $12.093,66
TOTAL $1.951,28 $29.462,22

Nota: Se proyecta el total de los sueldos en el primer afio junto con sus bheneficios.

Fuente: Islaborado por autor.

Tabla 59

Proyeccion de gastos operativos.

Gastos operativos

Valor mensual Valor anual

Mantenimiento $50,00 $600,00
Utiles de limpieza $25,00 $300.00
Utiles de oficina $20,00 $240,00
Servicios basicos $70,00 $840,00
Marketing $325,00  $3.900,00
Total $490,00  $5.880,00

Nota: Se proyecta el total de los gastos operativos en el primer aiio.
pro &

Fuente: Flaborado por autor,
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4.6. Estado de pérdidas y ganancias proyectados

Tabla 60

Lstado de pérdidas y ganancias

DESCRIPCION Afio 1 Afio 2 Aifio 3 Afio 4 Afio 5
VENTAS POR SERVICIO
Ventas por servicio $64.023 $64.792 $065.569 $66.356 $67.152
Ventas adicionales $17.371 $17.118 $17.323 $17.531 $17.742
TOTAL DE VENTAS $81.394 $81,909 $82.892 $83.887 $84.894
COSTO DEL SERVICIO §25.,851 $26.533 $27.233 $27.953 $28.692
Materia prima $4.378 $4.500 $4.644 $4.784 $4.927
Materiales $9.380 $9.568 $9.759 $9.954 $10.153
Mano de obra directa $12.094 $12.456 $12.830 $13.215 $13.612
UTILIDAD BRUTA $55.543 $55.376 $55.659 $55.934 $56.202
GASTOS OPERACIONALES $24.089 824,704 $25.458 §26.173 $26.908
MOI $17.369 $17.890 $18.426 $18.979 $19.548
Gastos operativos $1.980 $2.039 $2.101 $2.164 $2.229
Marketing $3.900 $3.978 $4.058 $4.139 $4.221
Servicios Bdsicos $840 $857 $874 $891 $909
G. DEPRECIACION Y AMORTIZACION 84,222 $4.222 $3.314 §3.017 $3.017
UTILIDAD OPERATIVA $27.232 $26.390 $26.887 $26.745 $26.278
GASTOS FINANCIEROS $3.300 $2.724 $2.065 $1.324 $490
Intereses $3.309 $2.724 $2.065 $1.324 $490
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $23.923 §23.666 $24.822 $25.421 $25,788
IMPUESTOS Y TRABAJADORES $3.588 $3.550 $3.723 $3.813 $3.868
UTILIDAD VENTA ACTIVO 15%
UTILIDAD NETA $20,334 $20.116 $21.098 $21.608 $21.919

Nota: Se proyecta el estado de resultado del proyecio.

Fuente: Elaborado por autor.
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4.7. Balance General Proyectado.

Tabla 61

Balance general

DESCRIPCION Preoperativo Aiio 1 Aifio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
ACTIVOS CORRIENTES $31.016 $50.899 $69.979 $88.474 $106.439 $123.883
FONDOS DISPONIBLES $17.671 $36.220 $53.832 $70.711 $80.901 $102.390
Inventario $13.345 $14.680 $16.147 §17.762 $19.538 $21.492
ACTIVOS FLIOS §32.191 §28.033 $23.876 $20.627 $17.675 $14.723
Activo fijo drea operativa $21.541 $21.541 $21.541 $21.541 $21.541 $21.541
Activo fijo area de tecnologia $2.380 $2.380 $2.380 $2.380 $2.380 $2.380
Activo fijo de drea administrativa $1.120 $1.120 $1.120 $1.120 $1.120 $1.120
Adecuaciones del local $7.150 $7.150 $7.150 $7.150 $7.150 $7.150
DEPRECIACION ACUMULADA $0 -$4.158 -$8.315 -B11.564 -Fl14.516 -$17.469
ACTIVOS NO CORRIENTES $40.644 $44.580 $48.915 §33.691 $58.950 $64.742
OTROS ACTIVOS $644 $380 $515 $451 $380 $322
TERRENO (DONADQ) $40.000 $44.000 $48.400 $53.240 $58.564 $64.420
TOTAL ACTIVOS §103.851 §123.512 $142.770 §162.791 $183.064 $203.348
PASIVO CORRIENTE §17.443 §18.029 §18.687 §19.429 §20.263 $12.770
Inversionista $12.770 $12.770 $12.770 $12.770 $12.770 $12.770
PORCION DEUDA C P. $4.673 $5.259 $5.917 $6.658 $7.493
PASIVO NO CORRIENTE $25.327 $20.068 814,151 §7.493 80 80
DEUDA L.PLAZO $25.327 $20.068 $14.151 $7.493 $0 $0
PRESTAMO ACCIONISTAS 50" $0 $0 50 50
TOTAL PASIVOS $42.770 $38.097 $32.839 $26.921 $20.263 $12.770
PATRIMONIO
CAPITAL PAGADO $21.081 $21.081 $21.081 $21.081 $21.081 $21.081
APORTES DE ESPECIES $40.000 $44.000 $48.400 $53.240 $58.504 $64.420
RESULTADOS ACUMULADOS $0 $0 $20.334 $40.451 $61.549 $83.157
RESULTADOS DEL EJERCICIO $0 $20.334 $20.116 $21.098 $21.608 $21.919
TOTAL PATRIMONIO $61.081 §85.415 $109.932 §135.870 $162.802 $190.577
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $103.851 $123.512 $142.770 §162.791 $183.064 $203.348

Nota: Se provecta el balance general del proyecto

Fuente: Llaborado por autor.
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5. Capitulo V: Evaluacion.

5.1. Evaluacioén Financiera.

Segun Gonzilez et al. (2017), la evaluacion financiera consiste en un estudio minucioso
de la viabilidad y rentabilidad de un proyecto o inversion, valorando elementos como los flujos

de caja, la tasa interna de retorno, el valor presente neto y la relacion beneficio-costo.

5.1.1. Ratios Financieros.

Citando a Garcia et al. (2021), son instrumentos empleados para evaluar la rentabilidad
y eficiencia de una organizacion. Se conocen como indicadores de gestion financiera en Pymes
y se obtienen al dividir numéricamente partidas del balance general v del estado de resultados.

Estos resultados se presentan en forma de indices, coeficientes o razones,

Las ratios mas relevantes del proyecto son:

Tabla 62

Ratios del proyecto

Ratio Afio 1 Aiio 2 Aiio 3 Afio 4 Afio 5

Liquidez 2,82 3,74 4,55 5,25 9,70
Capital de trab: 32.870 51.292 69.045 86.177 111.112
Rotacion de inv 1,76 1,60 1,46 1,32 1,20
Apalancamientc 0,45 0,30 0,20 0,12 0,07
ROE 0,24 0,18 0,16 0,13 0,12
ROA 0,16 0,14 0.13 0,12 0,11

Nota: La tabla presenta estimaciones de las ratios mds relevantes del proyecio.
Fuente: Elaborado por autor.

5.1.2. Costos variables.

Para Napoles (2010), los costos variables son aquellos que cambian en funcion del nivel
de produccion o actividad de una empresa, es decir, a mayor produccién, mayores serdn estos

costos; y si no se produce nada, no se generan.

En el proyecto son los siguientes:
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Tabla 63

Costo Tariable.

C.V. Servicios Aiio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Aifio 5
Costo variable $2.219,52 $2.276,63 $2.335,25 $2.395,45 $2.457.25
Unidades 2072 2097 2122 2147 2173
C.V.U $1,1 $1,1 $1,1 $1,1 $1,1
C.V. Ventas Afio 1 Ao 2 Ano 3 Ao 4 Ao 5
Costo variable (Aceite) $1.283,70 $1.299,10 $1.314,69 $1.330,47 $1.346,44
Unidades 456 461 467 472 478
C V.U $2.8 $2.8 $2.8 $2.8 $2.8
C.V. Ventas Aifio 1 Aiio 2 Aiio 3 Ano 4 Ao 5
Costo variable (Bujias) $873,60 $884,08 $894,69 $905.43 $916,29
Unidades 539 345 552 558 565
AL $1.6 $1,6 $1.6 $1.6 $1.6
C.V. Ventas Ano 1 Aiio 2 Afio 3 Aiio 4 Aifio 5
Costo variable (filtros) $711,45 $719,99 $728,63 $737,37 $746,22
Unidades 642 650 658 666 674
C. V.U $1.1 $1.1 $1.1 $1.1 $1,1
C.V. Adicional Aifio 1 Afio 2 Aiio 3 Afo 4 Aiio 5
Costo variable (Cerveza) $1.152,00 $1.165,82 $1.179.81 $1.193,97 $1.208.30
Unidades 1437 1454 1472 1489 1507
CV.U. $0.8 $0.8 $0,8 $0.8 $0.8
C.V. Adicional Aifio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aifio 5
Costo variable (Jugos) $258,00 $261,10 $264,23 $267,40 $270,61
Unidades 433 438 443 449 454
CV.U $0,596 50,596 $0,596 $0,596 $0.596

Nota: La tabla presenta el costo variable de los servicios, ventas y adicionales en un periodo
Fuente: Elaborado por autor.

5.1.3. Costos fijos.

Para  Napoles (2010),”’son  gastos cuyo monto permanece invariable
independientemente del nivel de produccion o ventas, como la depreciacion, el alquiler o los

sueldos, y resultan fundamentales para determinar el punto de equilibrio y examinar la

rentabilidad™.
Tabla 64
Costos fijos
Costo fijo Aiio 1 Aiio 2 Adio 3 Aiio 4 Aifio §
Costo fijo total $36.993,61  $37.292,10 $36.635,27  $36.534,75  $36.666,50
Unidades 2072 2097 2122 2147 2173
CF.U. $17,85 $17,79 $17.26 $17,01 $16,87

Nota: |.a tabla presenta los costos fijos de los primeros 5 aitos.
Fuente: I'laborado por autor:

87



5.1.4. Punto de equilibrio.

Para Ruiz (2010), el punto de equilibrio es una herramienta clave en la evaluacion
financiera que determina el nivel minimo de ingresos necesarios para cubrir los costos totales
de un negocio, sin generar pérdidas ni ganancias.

Tabla 65

Punto de equilibrio

Equilibrio Aiio 1 Afio 2 Aiio 3 Afio 4 Aiio 5

Servicio (Alineacion)

Unidades, 1954 1972 1938 1935 1943

Servicio (Balanceo)

Unidades] 1954 1972 1938 1935 1943

Servicio (Cambio de aceite)

Unidades| 1279 1290 1268 1265 1270

Servicio (Suspension)

Unidades 756 762 749 747 750

Servicio (Inyectores y filtros)

Unidades| 1546 1559 1533 1530 1536

Servicio (Diag. Computarizado)

Unidades 950 958 942 940 943

Servicio (Ventas aceite)

Unidades 1570 1961 1926 1921 1928

Servicio (Venta Bujia)

Unidades| 1148 1157 1137 1134 1138

Servicio (Venta Filtros)

Unidades| 1664 1677 1648 1643 1649

Servicio (Adicional Cerveza)

Unidades 21410 18418 18093 18044 18109

Servicio (Adicional jugos)

Unidades! 50138 50542 49652 49516 49694

Nota: La tabla presenta los puntos de equilibrio del negocio en un periodo de 5 aios
Fuente: Llaborado por autor.
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