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RESUMEN EJECUTIVO

El presento proyecto propone el establecer y ejecutar un showroom moderno y
especializado en accesorios para vehiculos dentro de la ciudad de Latacunga,
enfocandose en la calidad, disefio y variedad de servicios, al encontrarse dentro de la
zona centro del pais posee un gran aporte al ambito logistico y comercial, ya que aporta

a la personalizacion y mejora de los vehiculos de manera estética.

El showroom se diferencia por ofertar una experiencia a base de tecnologia AR y a su
vez una experiencia de compra diferente a las convencionales, espacio de exhibicion
atractivo y asesoramiento con personal capacitado con la finalidad de proporcional un

toque de lujo a los vehiculos convencionales.

Como punto objetivo se encuentra los vehiculos semi nuevos e incluso antiguos
denominados media gama pues si bien es cierto en esto no poseen dichos accesorios
establecidos de fabrica, es por ello que se opta por realizar una inversion moderada
para adecuar la infra estructura y a su vez adquisicién de stock y rotacion de
mercaderia. Se prevé alcanzar el punto de equilibrio en el primer aflo, con un
crecimiento constante de ingresos impulsados por la fidelizacion de clientes y la

exclusividad del portafolio.

El proyecto establecido es una clara oportunidad de negocio dentro de la zona de
Latacunga con la finalidad de convertirse en el ente referente de accesorios Premium
para vehiculos, ofreciendo varios modelos de negocio con alto potencial de

rentabilidad y escalabilidad econdomica dentro del entorno comercial.

PALABRAS CLAVES: EMPRENDIMIENTO, SHOWROOM, ACCESORIOS,
COMERCIAL, VIRTUAL, VEHICULOS, VIRTUAL, EMPRENDIMIENTO.
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ABSTRACT

This project proposes the establishment and operation of a modern showroom
specializing in vehicle accessories within the city of Latacunga. It focuses on quality,
design, and a variety of services. Located in the central region of the country, the
showroom significantly contributes to the logistics and commercial sectors, as it

contributes to the customization and aesthetic enhancement of vehicles.

The showroom stands out by offering an AR technology-based experience and, at the
same time, a distinct shopping experience, with an attractive display space and
guidance from trained personnel, all aimed at providing a touch of luxury to

conventional vehicles.

The target audience is semi-new and even older, so-called mid-range vehicles. While
these are not factory-installed, they lack these accessories, which is why a moderate
investment was chosen to adapt the infrastructure and, in turn, acquire stock and rotate
merchandise. The break-even point is expected to be reached in the first year, with

steady revenue growth driven by customer loyalty and the exclusivity of the portfolio.

The established project represents a clear business opportunity within the Latacunga
region, aiming to become the leading provider of premium vehicle accessories,
offering various business models with high profitability potential and economic

scalability within the commercial environment.

KEY WORDS: ENTREPRENEURSHIP, SHOWROOM, ACCESSORIES,
COMMERCIAL, VIRTUAL, VEHICLES, VIRTUAL, ENTREPRENEURSHIP.
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CAPITULO I

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.3. Definicion del problema de investigacion.

De acuerdo a datos emitidos por la Organizacion Mundial de la Salud en la ciudad de
Latacunga posee una contaminacién de aire moderada ya que se representa en 41,67%,
en comparacion a la contaminacion del agua potable y residuos ya que, estos
representan un riesgo alto y muy alto de contaminacion dentro de la ciudad. (Numbeo,

2021)

El sistema de alumbrado de un vehiculo posee poco interés en el ingreso a talleres
automovilisticos por un mantenimiento de iluminacion es del 6.8%, sin tomar en
cuenta que existe un deterioro de hasta un 40% debido a la exposicion de luces UV,
perdiendo asi su fuera de iluminacion y presentando incluso accidentes por la causa

anteriormente mencionada. (Philips, 2021).

Otro de los factores que como problematica se ha encontrado en este estudio, es la
comercializacion informal de accesorios, misma que ha tomado un gran protagonismo
dentro los proveedores de diversos productos automovilisticos dando asi un espacio
del 46,7% de informalidad en el Ecuador segun menciona la (Organizacion
Internacional de Trabajo, 2020). Dando esto un amplio giro de afectacion a la buena
eleccion de proveedores, siendo asi un factor muy complejo en cuanto se refiere a la
seleccion de estos, debido a las exigencias del mercado, preferencias, atributos, entre
otros que los hagan Unicos; dentro de ellos se puede elegir quienes proporcionan el

producto a un menor costo y calidad. (Gil Torrijos, 2018).

También hay que considerar de suma importancia que la seleccion de materiales por
medio de un proveedor informal lleva a un caso muy conocido dentro de diversos
negocios, es decir la pérdida del capital debido a que los productos pueden traer fallas
y de tal modo no sirvan para el servicio final que se pretende entregar al cliente y de
tal manera siendo perjudicial en el aspecto financiero y econdémico de la empresa.

(Mejia Amaya, 2013).
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1.1.1. Analisis del arbol de problemas

Dentro del sector automovilistico existe una serie de empresas dedicadas a diversos
servicios con referencia a los accesorios, con el paso del tiempo se ha evidenciado
diversas dificultades al momento de acceder a dichos servicio principalmente por la

inseguridad que se evidencia dentro de la cotidianidad.

Otro de los factores mas agresivos dentro la contaminacion masiva es la luminica,
puesto que en la actualidad se opta como ente atractivo la iluminacion artificial masiva,
dando como resultado a mediano y largo plazo una afectacion al 6rgano visual. De
igual manera en el aspecto automovilistico, puesto que, abarca una gran parte de la
contaminacion masiva dentro de la localidad y el pais entero, debido a que sus grandes
indices de desperdicios afectan al medio ambiente, dado que dichos accesorios

vehiculares son remplazados constantemente por dafios o estética.

De igual manera, el ser humano al tener una gran capacidad de raciocinio tiene la
facultad de aprender distintos procesos en el area automovilistica, sin tener en cuenta
que diversos procesos deben presentar conocimientos tedrico y practico, en el cual, al
ser desarrollados se opte por disminuir el desperdicio innecesario de la materia prima,

evitando asi un gran restante de la misma.

Otro factor a ser estudiado de manera minuciosa es la diversidad de proveedores que
se seleccionan en los diferentes accesorios, presto a que la mayoria de sus canales de
distribucion suelen elegir a proveedores informales o proveedores irregulares ya que,
son los principales dentro del medio que proporcionan los accesorios a un precio
accesible afectando asi a la calidad del servicio e incluso perdidas debido a que los

accesorios incluyen fallas o dafios de los mismos.

Presentado el diverso analisis dentro de la investigacion y los factores que representa
un dafio dentro del mercado, en el cual se opta el uso de herramientas tecnoldgicas que
faciliten la penetrabilidad de los accesorios, en la cual se considera importante el
cuidado del medio ambiente, como también el cuidado de la salud e integridad del

cliente, para asi mejorar la competitividad dentro del mercado automovilistico.



1.2.Matriz de Involucrados

Tabla 1: Matriz de Involucrados

GRUPOS

v" Showroom

v" Entidades

gubernamentales.

v SRI
v INEC

v" Clientes

v" Proveedores

COMPETENCIA

Elaborado por: Dayana Merino

Poder Del Mercado, 2019), (Cédigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones , 2015)

INTERESES

Dar a conocer los servicios y
posesionarse entre los
principales comerciantes con
tecnologia AR dentro del
mercado automotriz.
Cumplimiento de normativas
tributarias.

Verificacion de la calidad de
productos.

Obtener los mejores servicios
del mercado a un precio
conveniente.

Abastecer de materia prima en
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accesibles.
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servicios similares.
Amplio crecimiento de cartera.

PROBLEMAS PERCIBIDOS

Desconocimiento de la
existencia de un showroom y la
presencia de dificultades al
prestar los servicios.

Colapso en plataformas
virtuales del sistema
gubernamental.

Burocracia dentro de las

entidades.
Ofertar los servicios de baja
calidad a precios impagables.

Incremento en el precio de la
materia prima.
Incumplimiento en las
cantidades de abastecimiento de
materia prima.
Establecimiento de centros de

distribucion masiva de
accesorios ’ CON
TECNOLOGIA AR

4

ACTIVIDADES

Publicidad enfocada.
Capacitacion del
personal.

Generar la
documentacion  de
obligacion tributaria.

Establecer un margen
de precios acorde el
mercado.

Brindar la mejor
calidad en servicios.

Cumplimiento de lo
establecido al inicio
de la negociacion.

Desacreditar
proyectos
relacionados

RECURSOS
LIMITANTES
Limitacion
tecnologica

Ley de la
prevencion
Ambiental.

Ley del
consumidor:
Art 4, capitulo 4

Art 17, capitulo 5

Ley del sistema
de contratacion
Art.4

Ley del
consumidor

art.33

Fuente: (Ley Organica de defensa del consumidor, 2000), (Ley Organica de Regulacion y Orden del
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1.3.1. Analisis del arbol de objetivos

La creacién de un showroom virtual bridara la garantia de un cuidado integro del
medio ambiente y de la salud de los clientes, que requiera la adquisicidon de accesorios
automovilisticos en el sector de Latacunga y sus alrededores, puesto que, brinda la
facilidad de la integracion de la tecnologia AR (REALIDAD AUTONOMA) es decir
que, al tener este tipo de inteligencia el usuario tendra la capacidad de explorar y
navegar al mismo tiempo con la finalidad de que el usuario pueda visualizar los

accesorios ya en su vehiculo y tener una mejor experiencia en su adquisicion.

El profesionalismo dentro del desarrollo de los procesos sera altamente evidenciado y
evaluado tanto por el propietario como el cliente, sintiéndose asi, satisfecho de la
adquisicion de accesorio, también se mantendra capacitaciones constantes en la cual
se maximice el uso adecuado de la materia prima con la finalidad de disminuir los

niveles de desperdicio.

La seleccion de proveedores serd el paso mas importante dentro de esta investigacion
debido a que desde dicha seleccion se sobreentendera la calidad de accesorios que se
oferta, como también el establecimiento de precios al cliente, considerando la

efectividad de un 100% de los accesorios.

La creacion del showroom virtual permitird cumplir con las exigencias de los clientes
potenciales y futuros clientes, en la que se pretende satisfacer la demanda de los

accesorios presentados.



CAPITULO II

DESCRIPCION DEL EMPRENDIMIENTO

2.1. Descripcion del emprendimiento

Centro de servicios de accesorios para vehiculos.

2.2. Nombre del emprendimiento

“Creacion de un showroom de accesorios para vehiculos en la ciudad de Latacunga”

2.3. Localizacion geografica

El servicio se ofertara a través de la plataforma de Facebook, en el espacio de market
place y la fan page, la cual proporciona mayor facilidad de acceso a los clientes

interesados en el servicio.

Sin embargo, espacio fisico en el cual se realiza las exhibiciones de los accesorios sera
en Cotopaxi- Latacunga- Av. Antonia Vela y Oscar Efrén Reyes, con las coordenadas

-0.927971, -78.621386.

Tustracion 1: Localizacion geografica

Fuente: Google Maps



2.4. Justificacion

Dentro de una valoraciébn econdémica para una mejor asociacion del servicio
personalizado de accesorios para los vehiculos, dentro de un entorno propio y la
formalizacion de los emprendimientos, con el fin de facilitar una mejor adaptacion a
las ordenes econdmicas y sociales que se presentan con el nuevo modelo de
globalizacion, internalizacion de las economias y aperturas de mercados, siendo asi un

apoyo a los emprendedores. (Ley Organica de Emprendimiento e Innovacion, 2020)

Como principal interés para el desarrollo de emprendimiento es la aplicaciéon de un
modelo aplicativo para el progreso y crecimiento econdémico en la cual el sector
publico garantizara el derecho y la generacion de capacidades humanas y productivas
siendo sostenibles adoptando nuevos procesos aplicando una manera creativa de su

desarrollo. (Organizacion Internacional del Trabajo, 2015)

Otro de los aspectos que se debe prevalecer dentro del proyecto de emprendimiento
pretende generar plazas de trabajo en las cuales los principales beneficiarios sean las
personas del sector, de tal manera que se cumpla con el objetivo de garantizar el acceso
al trabajo digno y la conservacion del medio ambiente para ofrecer a las personas los
beneficios de los recursos (Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo,

Senplades, 2017).

La creacion de un servicio accesorios demuestra que posee una sostenibilidad y
solvencia econdmica ya que segin datos del 2019 la tasa del TEA del Ecuador estuvo
en los 36.2puntos porcentuales la cual se detecté un aumento de 5.7% en comparacion
al afio 2017 debido a la proporcion emprendedores insipientes. (Global

Entrepreneurship Monitor, 2020).

Por otra parte, la innovacion de dichos accesorios para los vehiculos es esenciales
dentro del proyecto de emprendimiento ya que aporta de manera fundamental al
desarrollo de la unidad productiva de la ciudad, de tal manera que se refleje la
participacion de los tres participantes fundamentales del emprendimiento como es el
sector publico, sector privado y las universidades (Alianzas para el emprendimiento e

innovacion , 2014)



2.5. Objetivos

2.5.1. Objetivo General

Determinar la factibilidad de la creacion de un showroom de accesorios para vehiculos
para la ciudad de Latacunga, aportando al desarrollo econdomico y a su vez ofrecer

productos de calidad para la mejora de los vehiculos.

2.5.2. Objetivos especificos

e Transformar las necesidades de la colectividad en estrategias competitivas
mediante un estudio de mercado.

e Desarrollar un estudio técnico con la finalidad de ofertar accesorios exclusivos
y de alta gama.

e Establecer la viabilidad técnica del showroom virtual accesorios para vehiculos

a través de un estudio de localizacion, tamafio e ingenieria de proyectos.

2.6. Beneficios

Vallejo (2016), explica que determinado servicio o producto posee diversos beneficios
percibidos por el consumidor ya que se puede identificar de manera funcional,

emocional e incluso econdémica o social.

El proyecto de emprendimiento beneficiara a la persona emprendedora ya que, pone
en marcha las ideas que cree conveniente para mejorar su negocio, otro aspecto es que,
se convierte en su propio jefe y aun mejor si es un negocio online y se puede realizar
desde casa, por otra parte, interviene la sociedad ya que aporta al desarrollo econdémico

de sus habitantes debido a la creacion de una nueva fuente de empleo.

2.7. Resultados del alcance

El resultado a alcanzar dentro de la investigacion es la satisfaccion de las necesidades
de los futuros clientes, brindando un servicio de calidad, con precios acorde el mercado

y al mismo tiempo proporcionar un nivel digno de salud y cuidado del medio ambiente.



CAPITULO I1I

ESTUDIO DE MERCADO

3.1. Estudio de Mercado

Fernandez (2016), resalta que es una investigacion, que permite enfocar el tipo de
mercado al cual estd siendo direccionado el producto o servicio y asi poder especificar

con claridad cudl es el perfil de nuestro cliente potencial. Fernandez

Desde el punto de vista de Rosales (2015), se resume a que es un proceso sistematico,
en la cual se direcciona a la recoleccion y analisis de datos con el fin de obtener
caracteristicas sobre los clientes, competidores, necesidades y el mercado en general,

con el fin de obtener el producto o servicio ideal para la satisfaccion de los clientes.

Feinberg, Kinnear, & Taylor (2012), menciona sobre el estudio de mercado
proporciona datos relevantes mediante una investigacion con el propdsito analizar
diversas variables en el cual sirva como guia para poder resolver diversas necesidades

que la sociedad exige ya sea por medio de un producto o servicio.

La informacion mas relevante de una investigacién esta conformada por los datos
arrojador por el estudio de mercado, ya que, permite identificar las necesidades de una
sociedad o un numero de personas., es por ello que de acuerdo con un estudio previo
se ha indagado permitiendo evidenciar a una sociedad que establece un consumo a
diferentes accesorios, dando apertura a realizar una investigacion a fondo sobre

variantes que se necesita saber sobre el cliente enfocado en dichos articulos.

3.2. Descripcion de servicio, caracteristicas y usos

Universidad Santo Tomas (2019), determina que la descripcion de un producto son las
caracteristicas fisicas y quimicas, calidad, tamafo, forma, disefo, envasado, marca,
usos, etc., en cuanto al producto, o especificacion de las caracteristicas diferenciales

del o los servicios que se va a prestar a los usuarios del mismo.

Vallejo (2016), expone las caracteristicas de los productos con la finalidad de
diferenciarse de la competencia ya que las empresas crean productos o servicios
productos similares, sin embargo, existen diferencias muy notorias como la calidad,

rendimiento duracion.
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3.3. Servicio de un showroom virtual de accesorios para vehiculos

Los servicios de personalizacion de accesorios para vehiculos, tiene como propdsito
dar ese toque de lujo a los diversos modelos y disefios de vehiculos, ya que este tipo
de personalizacién da una imagen de gama alta dentro de la industria del automovil.
Por otra parte, dicha funcionalidad es alta debido a que posee una gran potencia
luminica, haciendo referencia al &mbito ecoldgico ya que se da un bajo consumo de
energia, mientras que en el aspecto econdmico genera soluciones a precios mas bajos,
en resumen, este servicio proporciona un toque sofisticado, funcionales, economia y

ecoldgicos.

3.4. Caracteristicas

Para comprender de mejor manera la satisfaccion de la necesidad con referencia a los
accesorios para vehiculos nos enfocamos en los siguientes parametros:

3.4.1. Funcionalidad

El servicio del showroom de accesorios para vehiculos proporciona un efecto de gama
alta en todo usuario que adquieran el servicio.

3.4.2. Experiencia de uso

El servicio serda 100% gusto del cliente, en el cual se identifica la personalidad del

mismo.

3.4.3. Métodos de pagos

El cliente contara con la facilidad de formas de pago, en el momento de la adquisicion
del producto deberé cancelar un porcentaje determinado y el momento de la entrega

su totalidad.

3.5. Segmentacion de mercado

Establece que es un andlisis minucioso de diversas variables que permita realizar la
division de una determinada poblacion con el fin de obtener pequefios segmentos que

posean caracteristicas especificas y de tal manera se proporcione una correcta

11



informacion del cliente, para asi poder visualizarnos de mejor manera hacia el tipo de

producto o servicio determinado. (Fernandez R. , 2017)

Fernandez (2016), explica que la segmentacion de mercado se puntualiza en buscar las
caracteristicas especificas que se relacionen con el publico objetivo y asi poder obtener
grupos pequefios que proporcionen informacion eficiente para saber con exactitud cual

va a ser el producto o servicio y a quien va dirigido.

El showroom de accesorios para vehiculos con tecnologia AR, que se establece como
parametros puntuales de satisfaccion, un nivel alto de personalizacion de vehiculos,
acorde a los accesorios elegidos por los mismos en la cual sea distintivo de otras
marcas y vehiculos dentro de su localidad, para que de ese modo sienta exclusividad

en el uso del automotor.

3.5.1. Perfil del consumidor para el producto

Es el término que se utiliza para describir las caracteristicas principales de los
consumidores de un producto o usuarios de un servicio, para que de ese modo se
posicione en la mente del comprador, seleccion y decision; obteniendo una fidelizacion
por parte del comprador, para que asi se pueda implementar estrategias segun exija el

consumidor. (Novilo, 2012).

Son caracteristicas diferenciales de los clientes, es decir una segmentacion de mercado
interna para poder dividir entre los clientes potenciales o raléales de acuerdo a su edad,
capacidad adquisitiva, estilo de vida, motivacion, etc. (Delgado, Sirlop,, & Merino,

2017).

La presencia de un cliente idoneo para el showroom, se establece de la siguiente

manera, segun las necesidades del usuario y las del propietario del showroom.
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CLIENTE IDEAL/BUYER PERSONA

OBJETIVO DE COMPRA: NOMBRE: WALTHER RONQUILLO Comportamiento online:
Seleccionar accesorios CON e Activo en medios digitales
TECNOLOGIA AR para automéviles a sociales como, FACEBOOK, TIK-
través de un showroom virtual, TOK, INSTAGRAM.
anteponiendo la confiabilidad del e Busqueda en Google como
producto y en el tiempo de entrega. showroom accesorios con

tecnologia AR.

DEMOGRAFIA REQUISITOS:
Residencia: Ecuador-Cotopaxi- e Tener un vehiculo
Latacunga e Matricula a nombre del cliente, en
Sexo: masculino caso de no ser el propietario tener
Ocupacion: empleado publico/privado una autorizaciéon firmado por el
Estado civil: soltero A mismo.
Edad: 25-45 afios e Decision al seleccionar un
Nacionalidad: ecuatoriana accesorio.

e Adaptarse a las  diferentes

modalidades de pago.
e Confiabilidad en calidad y tiempo
ASPECTOS IMPORTANTES: de entrega.
e Busca variedad en accesorios con
tecnologia AR

CANALES e Compartir informacion de forma de compra NECESIDADES:

.“ ;. * * *** Y pago. e [luminacion de calidad.
1. 0.0.8.0X¢ 13



e Comparar con locales fisicos de accesorios. e Personalizacion del vehiculo.
e Exclusividad en accesorios.
Tabla 2: Perfil del consumidor para el showroom

Elaborado por: Dayana Merino
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Dicho proyecto va dirigido al mercado meta que estd conformado por

consumidores de la ciudad de Latacunga, provincia de Cotopaxi.

La segmentacion de mercado que se realizar se representa en la siguiente tabla:

Variables de

segmentacion

Geografica
Geografica
Geogrifica
Geografica
Demografica

Demografica

Demografica

Demografica

Variable

Ecuador
Zona 3
Cotopaxi
Latacunga
PEA
Vehiculos
Matriculados
Vehiculos
Matriculados
Particulares
Vehiculos
Matriculados
Particulares

Automoéviles

Tabla 3: Segmentacion de Mercado

Datos Fuente

14,483,499 INEC
1,456,302 INEC
409,205 INEC
170,489 INEC

92,917 INEC

24,380 INEC
transporte

22,210 INEC
transporte

7,041 INEC
transporte

Elaborado por: Dayana Merino

Fuente: (INEC, 2010) (INEC TRANSPORTE, 2017).

3.6. Seleccion del método basico de investigacion

3.6.1. Investigacion Descriptiva.

2010
2010
2010
2010
2010
2017

2017

2017

los

Rojas (2015), menciona que la investigacion descriptiva es aquella que presenta el

conocimiento de una realidad tal como se desarrolla en un tiempo y espacio

determinado, de tal manera que se puede observar y registrar lo que sucede de dicho

fendmeno sin realizar alteraciones de lo acontecido.
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Guevara, Verdesoto, & Castro (2020), definen que la investigacion descriptiva es
aquella que permite evidenciar los rasgos diferenciadores de un fendmeno en la cual
consiste conocer informacion predominante a través de la descripcion de dichas
actividades, acontecimientos, procesos, etc. Dicha investigacion se enfoca en
identificar las relaciones que existan entre dos o mas variables con el fin de tener una

determinacion clave y directa.

Dicho asi, se busca especificar las caracteristicas y propiedades mas importantes de

las personas que en lo posterior consumirian nuestros servicios.

3.6.2. Instrumento

Gil (2016), considera un instrumento de investigacion aquellos recursos que permitan
recolectar informacion sobre un problema o un fendmeno, mediante la implementacioén
de preguntas ya sean abiertas o cerradas y asi extraer la informacion, en la cual se

aplica un estudio estadistico.

Es un cuestionario que permite la recoleccion de informacion, a través de un conjunto

de preguntas, con el fin de obtener informacion necesaria para el proyecto.

3.6.3. Poblacion y muestra

Ventura (2017), indica que la poblacion posee varios elementos que se caracteristicas
en comun y son aptas para el estudio y la muestra posee un carécter inductivo es decir
parte desde lo particular hacia lo general con el fin de que la parte a estudiar sea

representativa de la realidad para que de tal modo garantice la veracidad del estudio.

El universo hace referencia al conjunto de personas u objetos que estan destinados a
una investigacion, este puede estar constituido por animales, registros, acciones, entre

otros en este caso nuestra poblacion es el Ecuador, debido a que el sub conjunto de la
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investigacion es la ciudad de Latacunga siendo esta la parte més representativa de la

poblacion para la investigacion. (Lopez, 2004)

3.7. Analisis e interpretacion de datos

Pregunta 1 ;Realizaria la adquisicion de accesorios para vehiculos por medio de

showroom virtual?

Grafico 1: Adquisicion de accesorios para vehiculos

Adquisicidon de accesorios

n

16%

ENo
Si

84%

Elaborado por: Dayana Merino

Fuente: Encuesta

Analisis e interpretacion:

Dados dichos resultados se puede visualizar que existe una buena apreciacion por el
mercado objetivo que se eligid para establecer la encuesta, por lo tanto, se establece
que es factible llevar a cabo el proyecto de la creaciéon de linea de servicio de

personalizacion de accesorios para vehiculos en la ciudad de Latacunga.
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Pregunta 2. ;Qué tipo de accesorio personalizado preferiria adquirir?

Grafico 2: Preferencia de Accesorio

Tipo de personalizacion

[ 1luminacion de faros
lluminacién de puerta
iluminacién de sefialéticas
Iluminacion de tavesafio

[ Logo

[0 Ojo de angel

Elaborado por: Dayana Merino
Fuente: Encuesta

Analisis e interpretacion:

El 29% prefieren adquirir dos productos que son los denominados logos y la
iluminacién de senaléticas. Siendo estas cifras las mas representativas, las cuales se
deben tomar en cuenta para la seleccion del servicio a prestar, como también el
desarrollo de las estrategias a utilizar para la venta del servicio, dando como
resultado el posicionamiento estratégico del servicio dentro del sector

automovilistico.

Pregunta 3. ;Con que frecuencia adquiriria los servicios showroom?

Grafico 3:Frecuencia de adquisicion

= unavez dos veces tres o mas

80
60 40
40
20 g 13 9 12
0
trimestral semestral

Elaborado por: Dayana Merino

Fuente: Encuesta
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Analisis e interpretacion:

Como resultado de dicho grafica se evidencia que la mayor cantidad de personas
pretenden utilizar dos veces semestralmente el servicio del showroom. De acuerdo a
la frecuencia de consumo expuesta anteriormente y se identifica la demanda de
mercado que nos ayuda a identificar cual serian los resultados alcanzar por la empresa,

segun el tamafo optimo del proyecto y las estrategias de venta.

Pregunta 4. ;En qué lugar le gustaria adquirir los servicios de showroom?

Grafico 4: Lugar de adquisicion

Lugar de Adquisicion

[ Autolujos

. Centro de
43% 48% repuestos

concesionarias
2%
7%
Talleres
automovilisticos

Elaborado por: Dayana Merino
Fuente: Encuesta

Analisis e interpretacion:

Al evidenciar la aceptacion de nuestros clientes potenciales en la linea de servicios del
showroom de accesorios para vehiculos en la ciudad de Latacunga, lo cual significa el
cliente esta predispuesto a asistir al lugar determinado para el cumpliment6 del servicio

y satisfaccion de su necesidad.
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Pregunta 5. ;Cual es el valor que estara dispuesto a pagar por el servicio?

Grafico 5: Valor a pagar

Valor a pagar

[0 De 30 a 50 ddlares
De 51 a 70 délares
De 71 a 90 ddlares

Mads de 90 ddlares

Elaborado por: Dayana Merino

Fuente: Encuesta

Analisis e interpretacion:

Segun la informacion recopilada se debe establecer el precio del servicio de acuerdo a
las necesidades y exigencias de cliente; es decir entre 30 y 70 délares siendo los dos
valores mas representativos dentro de la encuesta, también se prevalecera como punto
principal la competitividad del precio dentro del mercado objetivo, con la finalidad de

emplear estrategias de venta.

Pregunta 6. De los siguientes aspectos (Cudl es el predominante al tomar la decision

de la adquisicion del servicio?

Grafico 6: Toma de decision al adquirir el servicio

Predominante al elegir un
servicio

[ Calidad
20%
Cantidad
50%
25% Precio

5% Presentacién

Elaborado por: Dayana Merino

Fuente: Encuesta
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Analisis e interpretacion:

Se puede evidenciar que el cliente potencial busca un servicio de calidad para sus
vehiculos, ya que en la actualidad es un factor predominante que el servicio posea
dicha caracteristica, debido a que es una instalacion eléctrica y no puede tener falla

alguna dentro del sistema.

Pregunta 7. ;Ha utilizado el servicio de showroom virtual en accesorios vehiculares

en las siguientes entidades?

Grafico 7: Servicios similares

Servicios similares
@ Autolujos
Centro de repuestos

concesionarias
2%
Talleres

automovilisticos

[ (en blanco)

Elaborado por: Dayana Merino

Fuente: Encuesta

Analisis e interpretacion:

Se puede identificar que como principal competidor es los servicios de auto lujos, por
lo tanto, se identifica una amenaza que se debera ir analizando para convertirla en una

oportunidad para el proyecto.
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Pregunta 8. ;A través de qué medio le gustaria recibir informacion sobre este

servicio?

Grafico 8: Medios de informacion

Mendios de informacion

[ Redes
Sociales
Spots
Publicitarios
Vallas
Publicitarias
Volantes
Publicitarios

Elaborado por: Dayana Merino
Fuente: Encuesta

Analisis e interpretacion:

Se evidencia que los clientes estan conectados a la tendencia del marketing que se
maneja por medio de redes sociales, la cual permite una mayor difusion y vitalizacion
de la informacién que se suba a las plataformas sobre los servicios a prestar. Sin
embargo, las vallas publicitarias tienes sus porcentajes significativo dentro de la
encuesta la cual recalca una forma llamativa para el propietario del vehiculo observar

dichas publicaciones en las vias.

Pregunta 9. ;Qué promociones considera atractivas?

Grafico 9: Promocion

Promociones Atractivas

@ Asesoria gratis

25%
37% i Descuentos por

introduccion

38% El segundo a mitad

de precio

Elaborado por: Dayana Merino

Fuente: Encuesta
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Analisis e interpretacion:

Dado los datos estadisticos obtenidos se deben establecer un incentivo de acuerdo a la
frecuencia de adquisicion del servicio o periodos de tiempo. Debido a que estos
incentivos se aplican dentro de las estrategias de venta. Sin embargo, establecera las

politicas adecuadas que no alteren la relacion costo beneficio del proyecto.
Pregunta 10. ;Como prefiere la forma de pago?

Grafico 10: Formas de pago

Forma de pago

N

13%

[ Crédito directo

23%
Efectivo

9% Tarjeta de crédito

0, .
55% Transacciones

bancarias

Elaborado por: Dayana Merino
Fuente: Encuesta

Analisis e interpretacion:

Se puede observar que de manera tradicional se optd por el pago en efectivo sin
embargo las transferencias bancarias actualmente toman mucha fuerza ante el pago de
bienes o servicios, con dicha informacion se establece las politicas de pago que la

empresa encuentre pertinente.

3.8. Conclusiones

El servicio de SHOWROOM virtual de accesorios para vehiculos posee una
aceptacion del 84% y prefieren obtener el servicio de logo e iluminacion de sefialéticas,
siendo mas atractivas para los clientes potenciales, es por ello que se establecen esas

caracteristicas que tienen mayor influencia para el momento de realizar el servicio,
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tomando en cuenta las sugerencias de precio, formas de pago, lugares de adquisicion

entre otras.

Se pudo evidenciar que nuestro principal competido son los autos lujos, sin embargo,
nuestro proyecto adoptara esa amenaza como una oportunidad dentro del mercado, ya
que nuestro servicio garantiza ser 100% al gusto del cliente. Por otra parte, nos
diferenciamos de la competencia ya que el servicio es directamente con el consumidor
y no existe tercero ni sobre precios en el servicio, es por ello que se establece politicas

de pago, para que de esa manera no se sienta afectado el cliente.

La implementacion de politicas de venta tiene una gran importancia ya que depende
casi en su totalidad el alcance de metas, asi lo demuestra los datos recopilados por
medio de la investigacion en la cual nos permite recolectar informacion exacta de lo
que nuestros clientes desean, tanto en, precio, producto, plaza, promocion

identificando el mercado meta al cual debemos dirigirnos.

3.9. Estudio de demanda

Consiste en la recopilacion de datos informaticos sobre el mercado meta, en el cual se
pretende analizar cada uno de los aspectos que los clientes potenciales y enfocarse en
lo que ellos desean, con la finalidad de tener un planteamiento de objetivos claros, ya
sea en promocion, creacion de nuevos servicios, mejoras en la atencion al cliente etc.

Con el fin de establecer las necesidades en la adquisicion del servicio.

Indagar los aspectos referentes del consumidor por medio de la técnica de encuesta
que se aplica a la sociedad representativa de una localidad o sector de manera personal,
en la cal se establece una muestra estratégica en donde se pretende conocer los habitos
de compra, preferencias en productos o servicios, lugares de compra, medios y formas
de pago; para llegar a la determinacion de saber cual es el perfil comercial ideal que

nos lleva el analisis del mercado.
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Producto

Logo

Iluminacion

sefnalética

Ojo de Angel

L

Iluminacion de

puertas

Tluminacion

travesano

Tabla 4: Productos y caracterizaciones

Precio

$30-$50

$30-$50

$30-$50

$30-$50

$30-$50

Forma de pago

Efectivo

Transferencia

Efectivo

Transferencia

Efectivo

Transferencia

Efectivo

Transferencia

Efectivo

Transferencia

Frecuencia
de reposicion
2 veces al

ano.

2 veces al afio.

2 veces al aflo.

2 veces al afno.

2 veces al ano.

Elaborado por: Dayana Merino

Fuente: Encuesta
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Precio
publicidad
$5.semanales
publicidad
basica en

Facebook

$5.semanales
publicidad
basica en

Facebook

$5.semanales
publicidad
basica en

Facebook

$5.semanales
publicidad
basica en

Facebook

$5.semanales
publicidad
basica en

Facebook



3.9.1. Calculo de la demanda

Se establece la demanda en base al nimero de encuestados, que estarian dispuestos a
la adquisicion del servicio de accesorios CON TECNOLOGIA AR para vehiculos, en
el ano 2025 se determina que de 8611 personas encuestadas el 84% del segmento de
mercado esta dispuesto a la adquisicion del servicio anteriormente mencionado.
Teniendo como referencia la pregunta 1 en la cual menciona la disponibilidad para

acceder al servicio.

Tabla 5: Demanda

Afio  Mercado meta Porcentaje de Demanda en
aceptacion(%) vehiculos
2025 8611 84 7233

Elaborado por: Dayana Merino

Fuente: Investigacion

3.9.2. Proyeccion del calculo de la demanda

Tabla 6: Proyeccion del calculo de la demanda

Ano Demanda de T.C.P

vehiculos (%)
2025 7233 1,32
2026 7346 1,34
2027 7460 1,36
2030 7577 1,39
2029 7695 1,41
2030 7815 1,43

Elaborado por: Merino Dayana
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Grafico 11: Demanda de vehiculos

DEMANDA DE VEHICULOS

2025 2026 2027 2028 2029 2030

Elaborado por: Merino Dayana

Analisis:

Se puede evidenciar un incremento en la demanda de personas a partir del afio 2025-
hasta el 2030, por medio de un registro lineal, en la cual se permite identificar un
crecimiento de 1,34%, 1,36%, 1,39%, 1,41%, 1,43%, obteniendo de tal manera una

demanda de 9303 personas en el afio 2030.
Calculo de la demanda en productos.

Dicho célculo se establece mediante la pregunta 3. ;Con que frecuencia adquiriria los
servicios personalizados? En donde se determina que la mayor parte de encuestados
adquiririan el servicio dos veces de manera semestral y la pregunta 1 de viabilidad de

showroom que corresponde a 84 % de aceptacion.

Procedimiento:

El 84% de aceptacion (7233) * namero de frecuencia de adquisicion del servicio, en

este caso es de dos veces semestralmente.

7233*2= 14466
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Tabla 7: Demanda en productos

Afios Demanda en T.C.P
productos (%)
2025 14466 1.32
2026 14691 1.34
2027 14921 1.36
2030 15153 1.39
2029 15390 1.41
2030 15630 1.43

Elaborado por: Merino Dayana

Grafico 12: Demanda en productos

16000
15500
15000
14500
14000
13500

Demanda en productos

4.03———-i4.g1--i4.21————35.53-”&5.85--l5.3O
1

2025 2026 2027 2028 2029 2030

Elaborado por: Merino Dayana

Analisis e interpretacion

Se puede evidenciar el crecimiento de la demanda de productos ya que parte desde el

incremento de la demanda de personas es por ello que al obtener que las personas

consumirian el producto 2 veces por afio es decir que en el 2025 existe una demanda

de productos de 14466 y para el 2030 una demanda de 15630 productos. Existe una

relacion proporcionalmente directa, entre las personas y el producto es decir mientras

aumenta la poblacion, el producto igual.
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3.10. Oferta

Pretende analizar la competencia en aspectos relevantes como su geografia, capacidad
de produccion, calidad, etc; dicho analisis permitira conocer en concreto un producto
o un sector especifico del mercado al que se encuentra enfocado con la finalidad de
obtener informacion relevante a la existencia de productos o servicios similares o

sustituyente.

Con referencia al analisis que se debe realizar a la competencia se pretende identificar
de manera exacta, el conjunto de empresas con el cual se comparte el nicho de mercado
del producto o servicio que se pretende realizar, con la finalidad de saber a qué tipo de
competidor se enfrenta ya sea en cantidad, calidad, productos ofertados, todo esto
conlleva a una mejor evaluacion ,para que, de tal modo se establezca diversas ventajas
competitivas apoyadas con la aplicacion del FODA. (Serdan Valencia, Ludena Pérez

, & Romero Hidalgo, 2022)

El estudio de la oferta segtin (Mora, Salcido, & Zamorano, 2008) especifican el analisis
minucioso que se realiza a la competencia en lo referente a los productos, bienes o
servicios que ofertan dentro de un nicho de mercado, en el cual se puede identificar la
cantidad de bienes o servicios que los competidores tienen a disposicion dentro del
mercado y asi identificar un precio determinado, para brindar una satisfaccion al

cliente.

La oferta nace en base de la pregunta de aceptacion del producto debido a que dentro
del mercado no existe una empresa que realice showroom de accesorios CON
TECNOLOGIA AR para vehiculos dentro de la ciudad de Latacunga, de tal forma que
las personas que las personas que respondieron NO a la pregunta de aceptacion, tiene

cierta satisfaccion con productos similares, sustitutos o iguales a los ofertados.
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3.10.1. Estudio de la oferta en vehiculos

Tabla 8: Oferta en vehiculos

Ano Oferta en vehiculos

2025 1378
2026 1399
2027 1421
2030 1443
2029 1466
2030 1489

Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Resultado de la encuesta

Grafico 13: Proyeccion de oferta en vehiculos

1500

1450

1400

1350

1300

Oferta en Vehiculos

2025 2026 2027 2028 2029 2030

Elaborado por: Merino Dayana

3.11. Oferta en productos

En el caso de oferta de productos se toma como referencia los 1378 vehiculos del afio
2025, seguido por la frecuencia de compra semestral, obteniendo el porcentaje de
compra, por consiguiente, el mercado objetivo. En el caso de promedio de compra se

toma como variante la frecuencia de consumo, en este caso de una, dos, tres o mas

veces directamente.
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Luego se multiplica el mercado objetivo con el promedio de compra obteniendo asi el

total de 1954 vehiculos.

Tabla 9: Oferta en productos

Oferta  Frecuencia % de Mercado Promedio Total
de compra  objetivo de
consumo compra
1378 una vez 73 1012 1 1012
dos veces 11 157 2 314
tres 0 mas 15 209 3 628
Total 100 total 1954

Elaborado por: Dayana Merino

Fuente: Encuesta

Proyeccion de oferta en productos

Para la proyeccion de oferta en productos se toma en cuenta el valor de oferta de

productos que es de 1954 * la inflacion (1,32%)

Tabla 10: Proyeccion de oferta en Productos

Afo Proyeccion = Inflacion
(%)
2025 1954 1,32
2026 1980 25,79
2027 2006 26,13
2030 2032 26,48
2029 2059 26,83
2030 2086 27,18

Elaborado por: Dayana Merino

Fuente: Encuesta
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Grafico 14: Proyeccion de oferta en productos

Proyeccion oferta en productos

2100
2050
2000
1950 1
1900

1850
2025 2026 2027 2028 2029 2030

Elaborado por: Dayana Merino

Fuente: Investigacion

3.13. Estudio de la oferta en productos

Mercado potencial para el producto

Mancheno, Gamboa, Villalba , & Hurtado (2018), indican que el mercado potencial
estd compuesto por un determinado grupo de personas que no necesariamente
consumen el producto o servicio ofertado, sin embargo, podria interesarle adquirir los
productos o contratar determinado servicio, en la que se permiten encajar con la
segmentacion y priorizacion de los mercados para que de dicha manera se permita
explorar los mercados y en base a la informacion obtenida se analice y se permita llegar

hacia u n nuevo mercado potencial.

El mercado potencial hace referencia a un cierto nimero de individuos que pertenecen
a la segmentacion, en la cual se ha identificado para la comercializacion de un
producto, bien y/o servicio, ya que son aquellas personas que consumen o usan
productos o servicios similares a los ofertados o incluso actualmente no los consumen

pero son conscientes de que podrian utilizar. (Moncayo , Salazar, & Avalos, 2021)

Dentro del desarrollo del proyecto se presenta un nuevo producto, siendo primordial
realizar una investigacion sobre el mercado potencial al cual pretende satisfacer sus
necesidades, en el cual se permita obtener una informacion veraz y eficiente con la

finalidad de que el producto o servicio llegue a cumplir con las necesidades del
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consumidor es por ello que después de la obtencion de la informacion se a establecido
la integracion de un showroom de accesorios para vehiculos dentro de la ciudad de
Latacunga.

3.14. Demanda potencial insatisfecha

En el caso de la demanda potencial insatisfecha tomamos en cuenta a la demanda de

productos menos (-) la oferta de productos.

Tabla 11: Demanda potencial Insatisfecha

Aios Demanda Operacion Oferta de Demanda
de productos potencial
productos Insatisfecha

2025 14466 Resta (-) 1954 12512
2026 14691 Resta (-) 1980 12712
2027 14921 Resta (-) 2006 12915
2030 15153 Resta (-) 2032 13121
2029 15390 Resta (-) 2059 13330
2030 15630 Resta (-) 2086 13543

Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Resultado de la encuesta

Grafico 15: Demanda potencial insatisfecha

Demanda Potencial Insatisfecha

20000
14466— +469% F492% +5+53 +5396 -+5630
0 1954 1986 2006 2032 2059 2086
2025 2026 2027 2028 2029 2030
Demanda de productos Oferta de productos

Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Resultado de la encuesta

De acuerdo con los datos obtenidos, con referencia de la Demanda Potencial

Insatisfecha (DPI) en el primer afio (2025) se estima 12512 vehiculos, y para el cinto
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afio (2030) 13543 vehiculos, siendo estas proyectadas al 1,32% de crecimiento

vehicular.

3.15. Precio

El precio es la estimacion cuantitativa que se otorga a un producto, bien o servicios y
que, en términos monetarios indica la aceptacion que el consumidor tiene hacia ciertos
o todos los atributos y la capacidad para satisfacer las necesidades presentadas por el
consumidor hacia el producto, es decir es el valor que se da por un producto, bien y/o

servicio a cambio de un utilidad que se recibe del mismo. (Godés, 2006)

Menciona que (Moreno, 2014) el precio es una cantidad referente que adquiere ciertos
productos bienes y/o servicios, por lo general es el monto econdémico por el cual se
realiza una acuerdo entre el comprador y el vendedor, de tal manera que es un
indicador fundamental para que pueda existir la actividad de compra-venta de un bien

y/o servicio, siendo este valor del precio justo.

Precio de los accesorios

Para obtener el precio establecido en los diferentes accesorios se toma en
consideracion la pregunta 5. ;Cuadl es el valor que estard dispuesto a pagar por el
servicio?, dicha pregunta formulada en la encuesta arroja el valor de 30-50 ddlares, en
este caso se suman los dos valores y se divide para dos (2) asi obteniendo el valor de

$42,50.

Con dicho valor establecido, més la inflacion positiva del afio 2025 siendo esta
referente a 1,32% arrojada por los datos de la investigacion, se pretende establecer el

precio proyectado.

Tabla 12: Precio proyectado

Afio Precio Inflacion
2025 42,50 1,32%
2026 43,06 0,56
2027 43,63 0,57
2030 44,21 0,58
2029 44,79 0,58
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2030 45,38 0,59
Elaborado por: Merino Dayana
Fuente: Resultado de la encuesta- INEC

Grafico 16: Precio Proyectado

PRECIO PROYECTADO

46,00
45,00
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42,00

41,00
afio 2025 2026 2027 2028 2029

Elaborado por: Merino Dayana
Para esta proyeccion se establece el valor para el afio 2025 de $42,50 y una tasa de
crecimiento de 1,32% en el cual para el 2030 se establece, el crecimiento de $2,88; es

decir un precio de $45,38.

3.16. Canales de comercializacion

El canal de comercializacion es el eje indispensable dentro de las organizaciones ya
que estos permiten que los productos lleguen de manera efectiva a su destino, en la
cual garantizan que el producto, bien o servicio llegue en las condiciones y tiempo
acordado, con la finalidad de satisfacer dichas necesidades y asi cumplir con los
objetivos que la empresa u organizacion a planteado. (Sumba, Toala, & Garcia , 2022).
En cambio explica que los canales de comercializacion son estrategias que varia de
acuerdo al modelo de compra, este ya sea fisica o virtual, en el aspecto fisico el cliente
conoce directamente el producto y mantiene un margen de exigencias sobre el mismo,
mientras que de manera online el vendedor debe aplicar estrategias basadas en la
confiabilidad, eficiencia y seguridad al momento de trasladar el producto. (Tello ,

Nizama, Huaman , & Vargas, 2020)

3.16.1. Redes Sociales

La presencia de las redes sociales han generado un gran cambio dentro del ambito de

negocios, es por ello que, hoy en la actualidad se conoce como medio de difusion
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masiva las redes sociales y los diferentes medios de mecanismos de interaccion en el
cual estd inmerso la tecnologia, con la finalidad de obtener un espacio dentro del
mundo del internet para asi poder realizar publicaciones personales, profesionales,

negocios, etc. (Hiitt, 2012)

En el presente proyecto de acorde a la informacién obtenida en las encuestas también
es optimo el uso de redes sociales como medio masivo de distribucion de los productos
en el showroom de accesorios CON TECNOLOGIA AR para vehiculos dentro de la
ciudad de Latacunga, ya que, el aporte que brinda el showroom también se basa en una
experiencia de manera virtual para el usuario en donde conozca claramente las

caracteristicas del producto.

3.16.2. Ventajas y Desventajas de las Redes Sociales.

Ventajas

e Difusion de informacion sin barreras
e Mayor penetracion de la marca

e Bajo costo

e Generan nuevos clientes potenciales

e Facilita la interaccion cliente- vendedor
Desventajas de las redes sociales

e Victima de delincuencia cibernética
e [Irrespeto en los horarios de atencion
e (riticas negativas sobre el negocio

e cstrategias expuestas al competidor

3.17. Canales de distribucion

(Sierra, Moreno, & Silva , 2015) menciona que los canales de distribucion es el
conjunto de recursos que permiten la ejecucion de funciones necesarias con la
finalidad de que un producto o servicio llegue al comprador final, ademas promueve
la escala de economia de manera que todos los miembros del canal participen y
crezcan , por otra parte (Acosta, 2017) explica que el canal de distribucidon permite

satisfacer las necesidades presentadas por el cliente, a través de la disponibilidad que
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tiene el producto y/o servicio con la finalidad de acortar distancias y disminuir el

tiempo de respuesta.

3.18. Niveles del canal de distribucion

Canal Directo: dicho canal tiene la caracteristica de venta como es la relacion directa

entre el consumidor final y el vendedor o fabricante.

Canal Indirecto: este canal involucra la intervencion de terceras personas o
intermediarios, esta puede ser entre el proveedor, fabricante e incluso hasta llevar al

consumidor final.
Canal directo

Dentro del presente proyecto se utiliza el canal de distribucion directo debido a la
reduccion de costos que se generaran dentro de la empresa, ademés uno de los
beneficios que presta este canal es mantener una relacion directa con el cliente para de
tal manera se conozca con exactitud las exigencias que tiene sobre los productos;
también el cliente se beneficia en el ambito de precios ya que no existe una inflacion

dentro de ellos por intermediarios y una serie de costos anadidos por los mismos.

SHOWROOM

CLIENTE

Elaborado por: Merino Dayana
3.19. Estrategia de comercializacion

Consiste en planificas, organizar, aplicar y evaluar un conjunto de herramientas
estructuradas y planeadas, las mismas que lleven a cabo el poder alcanzar los objetivos
planteados dentro de la organizacién en el area de marketing, como por ejemplo, el
lanzamiento de nuevos productos, cambio de imagen corporativa o de producto,

incluso obtener una mayor participacion dentro del mercado (Arechavaleta, 2015)
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Las estrategias basicas de comercializacion a través de las redes sociales es
concientizar, fidelizar a los clientes, mejorar el acceso a los productos bienes o
servicios ofrecidos y mejorar la comunicacion entre cliente y vendedor, para que, de
tal modo se de una plena satisfaccion al adquirir los productos. (Pedreschi & Nieto,

2021)

Para determinar las estrategias adecuadas del producto se toma como principal
herramienta la matriz FODA ya que, permite tener alternativas de diagnostico y

determinacion de estrategias.

3.20. FODA

Factores internos
Fortalezas

e Publicidad: Apoyo de redes sociales digitales
e Producto: Innovador y variedad de accesorios
e Precio: Precios accesibles dentro del nicho de mercado

e Plaza: Abastecimiento a nivel local
Debilidades

e Producto: No posicionado dentro del mercado
e Precio: Establecer bajos precios para tener clientes
e Promocion: Exceso de promociones por ser un producto nuevo

e Plaza: Stock limitado para consumidores nuevos
Factores internos
Amenazas

e Plaza: Crecimiento rapido de competidores
e Producto: Leyes y politicas gubernamentales
e Precio: Incrementos de valores por distribucion

e Promocion: Inseguridad cibernética
Oportunidades

e Productos: Productos CON TECNOLOGIA AR innovadores
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e Precio: Crear métodos de ahorro progresivo para el consumo
e Promocion: Convenios con instituciones publicas y particulares

e Plaza: Tendencia por redes sociales
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FACTORES EXTERNOS

FACTORES INTERNOS

Fortalezas

F1: Apoyo de redes sociales digitales

F2: Innovador y variedad de accesorios

F3: Precios accesibles dentro del nicho
de mercado

F4: Abastecimiento a nivel local

Debilidades

D1:No posicionado dentro del mercado

Amenazas

Al: Crecimiento rapido de

competidores

A2: Leyes y politicas

gubernamentales

A3: Incrementos de valores por

distribucion

A4: Inseguridad cibernética
Estrategia F-A

F1+F4-A1: Virilizar el uso de

accesorios necesarios del vehiculo

que permita mejorar la rotacion del

producto y de esta manera reducir los

costos de estos.

ESTRATEGIA D-A

40

Oportunidades

O1: Productos CON TECNOLOGIA AR
innovadores

02: Crear métodos de ahorro progresivo
para el consumo

0O3: Convenios con instituciones publicas y
particulares

04: Tendencia por redes sociales
ESTRATEGIA F-O

F2+ F3+03: Promover la innovacion y
variedad de accesorios para manejar de
mejor manera los precios del mercado y
poder establecer convenios con otras
instituciones y posesionarse en el nicho del
mercado.

ESTRATEGIA D-O



D2: Establecer bajos precios para tener D3-A1: Establecer el calendario de D1+02: Generar el posicionamiento del

clientes promociones mensuales para captar la mercado de manera diferente

D3:Exceso de promociones por ser un atencion y primera compra de los implementando una forma de adquisicion a
producto nuevo usuarios de esta manera posicionando  través del ahorro programado.

D4: stock limitado para consumidores el servicio en los propietarios.

nuevos

Tabla 13: FODA

Elaborado por: Merino Dayana
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3.21. Presupuesto para aplicar las estrategias

Tabla 14:

Estrategia

Viralizar el wuso de accesorios
necesarios del vehiculo que permita
mejorar la rotacion del producto y de
esta manera reducir los costos de estos.
Establecer el calendario de
promociones mensuales para captar la
atencion y primera compra de los
usuarios de esta manera posicionando
el servicio en los propietarios.
Promover la innovacion y variedad de
accesorios manejar de mejor manera
los precios del mercado y poder
establecer convenios con  otras
instituciones y posesionarse en el nicho
del mercado.

Generar el posicionamiento del

mercado de  manera  diferente
implementando una  forma de
adquisicion a través del ahorro

programado.

Estrategias

Costo Detalle

$10

$0

$0

$0

Publicidad pagada en |Ia
plataforma TIK-TOK valor por
semana $5, dicha publicacion se
aplicara cada 15 dias.

Actividad inmersa dentro del
manual de funciones de la

persona competente.

Actualizacion de nuevos
accesorios en base a los catalogos

de los proveedores.

Concientizar el ahorro dentro de

los clientes para  futuras

adquisiciones, estableciendo

fechas y valores.

Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion
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CAPITULO IV

ESTUDIO TECNICO

4.1. Tamaiio de emprendimiento

El tamafio de emprendimiento se identifica a través de la unidad de tiempo, es decir
que, es la capacidad que una empresa u organizacion tiene para ofrecer de un bien o
servicio, en un determinado tiempo de acuerdo a la su capacidad instalada con la
finalidad de disminuir costos y maximizar la utilidad (Jimenéz , Ribera, & Baraja ,

2021).

Es una de las variables a considerar dentro de la creacion de un negocio u
emprendimiento, depende de los recursos disponibles, las diferentes condiciones

socio-econdmicas, sector poblacional, etc. (Hurtado, 2021).

4.1.1. Factores de determinacion del tamafo

a) Demanda

Al establecer un mercado objetivo, se define la demanda potencial insatisfecha real,
en el cual nos permitira identificar con claridad los principales consumidores que en
lo posterior de proyecto participaran en la adquisicion del bien o servicio. De tal
manera se evidenciara el factor mas importante que permite identificar el tamafio, ya
que, deber ser mayor al tamafo inicial o elegido, caso contrario el proyecto no es

factible.
b) Tecnologia

El desarrollo fundamental de un emprendimiento requiere el apoyo del uso de
tecnologias basadas en la aplicacion de maquinaria o de NTICS, en el caso del
showroom de accesorios para vehiculos es fundamental ya que, permite reducir
tiempos en la seleccion de accesorios por el usuario, debido a que se encuentras

disponibles en la pagina de las redes sociales de apoyo para el emprendimiento.
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¢) Financiamiento

Los recursos financieros dentro de los negocios en general tienen una gran
participacion debido a que se requiere la adquisicion de insumos, infraestructura,
talento humano etc. Es por ello que para la creacion del showroom optado realizar el
aporte de 55% de financiamiento propio y la diferencia 45% de un crédito en conjunto

de los socios.
d) Insumos.

El desarrollo del emprendimiento requiere de materia prima e insumos, de igual
manera que mano de obra tanto directa como indirecta aplicada al desarrollo del
mismo. Para la adquisicion de estos, se requiere el andlisis de proformas que
proporcionan diferentes proveedores; en cuanto a la mano de obra se realiza un analisis
de las necesidades y capacidades del futuro empleado para poder acceder al puesto de

trabajo.
e) Mano de obra directa.

Explica la necesidad del capital humano que se requiere para el manejo del
emprendimiento, en el caso del presente emprendimiento se considera importante la

necesidad de 1 persona externa al proyecto que forme parte del capital humano.

4.1.2. Tamaiio 6ptimo del proyecto cuantitativo

Para determinar el tamafo Optimo de cualquier empresa, negocio, emprendimiento,
debido a que son factores que permiten considerar las dimensiones necesarias para el
funcionamiento 6ptimo que requiere el emprendimiento. Dichas dimensiones abarcan
en las areas de ventas, recepcion, movilidad, distribucidn de espacios, etc., una obtener
un tamafio Optimo del emprendimiento es fundamental obtener una DPI REAL, en la
cual permita evidenciar el abastecimiento necesario de los insumos, mano de obra,

comercializacion, etc.
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4.1.3. Calculo de 1a demanda potencial insatisfecha real

Para la recopilacion de los datos que son utilizados para determinar el estudio de la
oferta se aplico la técnica de observacion en el cual consistio el conteo fisico de los
locales de autolujo ubicado en la ex E35 sector puente 5 de junio direccionado hacia
el Centro Comercial Malteria Plaza dando como resultado 30 locales dedicados a la

prestacion de servicios con referencia en autolujos.
Datos:

N° de locales de autolujos: 30 locales

N° de autos por local: 7 semanales

N° semanas laboradas: 48 semanas

Oferentes existentes

Tabla 15: Ofertantes existentes

# locales # # dias Total
vehiculos laborales

30 7 48 10080

Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion

Demanda Insatisfecha

Diferencia entre demanda y oferta es igual a la demanda insatisfecha
Formula aplicada.

DEMANDA- OFERTA= DEMANDA INSATISFECHA

14466 -10080 =4386vehiculos

De acuerdo a los calculos obtenidos existe 14466 vehiculos, la cual es considerada
como la Demanda en productos, y una oferta de 10080 vehiculos, en la que se realiza

la operacion de resta y se obtiene 4386 es por ello que de dicho valor se pretende tomar
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el 45% siendo este 5630 vehiculo representada a la demanda insatisfecha DI para el

desarrollo del proyecto.

Tabla 16: Demanda insatisfecha real

ANO Demanda  DPI REAL
potencial 45%
Insatisfecha
2025 12512 5630
2026 12712 5720
2027 12915 5812
2028 13121 5904
2029 13330 5999
2030 13543 6094

Elaborado por: Merino Dayana
Fuente: Investigacion

Grafico 17:Demanda potencial insatisfecha real
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Elaborado por: Merino Dayana
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Fuente: Investigacion- DPI REAL

Analisis e interpretacion:

La DPI tiene una proyeccion de cinco afios con el incremento de un 45%, dando como
resultado un valor de 6094 vehiculos para el afio 2030 llegando asi a satisfacer una

parte de la demanda potencial insatisfecha.
Intensidad de compra

De acuerdo a la informacion obtenida por la encuesta la intensidad de compra es de

dos veces al afo.
4.2. Localizacion

4.2.1. Localizacion optima del proyecto

Es uno de los puntos mas importantes ya que la localizacion de un proyecto contribuye
en gran proporcion al crecimiento de la tasa de rentabilidad que se genera sobre el
capital, rapidez del servicio, mejor acceso a los recursos, equipo, etc. En otras palabras,
la localizacion 6ptima del proyecto permite determinar cudl es el lugar mas fiable para

la implementacion del proyecto.

Para identificar de mejor manera la ubicacion correcta del emprendimiento se
considera la aplicacion del método cuantitativo de puntos ponderados, en la que
consiste dar una valoracion de escala de calificacion (bajo impacto- alto impacto)

segun las necesidades y exigencias que requiere el proyecto.
Método cuantitativo de puntos ponderados aplicado al proyecto

Tabla 17: Escala de calificacion

Escala de calificacion

1 Bajo
2 Medio
3 Alto

Elaborado por: Merino Dayana

Posibles ubicaciones
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a. LaLaguna
b. El Niagara
c. Sector ex redondel de la FAE

Tabla 18: Método cuantitativo de puntos ponderados aplicado al proyecto segun los

diferentes sectores

Factores Peso La Niagara Sector
Relevantes ponderado laguna Fae
Vias de acceso 10 2 20 2 20 3 30
Servicios 11 2 22 3 33 3 33
Basicos
Proveedores 8 2 16 3 24 3 24
Permisos de 11 2 22 2 22 2 22
funcionamiento
Precio de 12 3 36 3 36 3 36
predio/
arriendos
Seguridad 9 2 18 2 18 2 18
entorno
Disponibilidad 9 1 9 1 9 3 27
de materia

prima / mano

de obra
Poblacion 12 2 24 2 24 2 24
Demanda del 12 2 24 1 12 3 36
producto
Competencia 6 2 12 2 12 2 12
Total >=100 203 210 262

Elaborado por: Merino Dayana
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Analisis de la localizacion:

La valoracion obtenida dentro del método cuantitativo de puntos ponderados aplicado
al proyecto evidencia que la localizacion por el sector del ex redondel de la FAE, es
un lugar recomendable para la implementacion del showroom, ya que cumple con
todas las exigencias que requiere el proyecto para su implementacion, en comparacion
de los dos lugares establecidos anteriormente. La ubicacion de este proyecto tiene gran
capacidad de satisfaccion de necesidades, ya que, tiene locales de facil acceso para
exhibicion de productos, vias de acceso a la zona rural y urbana de la ciudad, acceso

directo con proveedores zona comercial.

4.2.2. Macro localizacion

Pais: Ecuador
Zonal: 3

Provincia: Cotopaxi
Canton: Latacunga

Iustracion 2: Macro localizacion provincia de Cotopaxi
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Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Google Maps

4.2.3. Micro localizacion

Canton: Latacunga

Calle: av. Antonia Vela- Oscar Efrén Reyes

Iustracion 3: Micro localizacion Latacunga- Antonia Vela- Oscar Efrén Reyes

Elaborado por: Merino Dayana
Fuente: Google Maps
4.3. Ingenieria del proyecto
Es la base fundamental en la cual se define cuéles son los recursos fundamentales e
indispensables dentro del proyecto para su desarrollo, identificando la maquinaria,
equipos, indumentaria etc. La finalidad de identificar la ingenieria de proyectos busca
la distribucion de espacio, recursos humanos, juridicos; para poderes tener una dptima

productividad.

A) Producto- Proceso
El desarrollo del proyecto del showroom virtual de accesorios para vehiculos tendra
una secuencia de pasos a seguir, es decir, un proceso en el cual se identifique las

actividades a realizar, con la finalidad de reducir tiempo y maximizar la productividad
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con referencia a la satisfaccion del cliente, de tal manera se pueda generar una

ganancia.
N°  Actividad
1  Recepcion y

verificacion
de accesorios
en stock
Clasificacion

de stock

Seleccion de
accesorio por

el cliente

Simulacion
de
presentacion
del accesorio
en el modelo
del vehiculo
Aprobacion y
compra  del

accesorio

Tabla 19: Proceso de produccion

Descripcion

Control fisico de lo que
encuentra disponible dentro
de la infraestructura.
Lugares especificos de
mercaderia para exhibicion y
almacenar.
Busca y selecciona el
accesorio deseado para el
vehiculo segin sus gustos y
preferencias.
El profesional capacitado
(vendedor) realiza la

simulacidn en el sistema.

Inspecciona que el accesorio
haya quedado de acuerdo a
las expectativas y exigencias
del cliente, seguido por la

verificacion de pago.
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Tiempo

25 minutos

120 minutos

5 minutos

15 minutos

10 minutos

Recursos

Excel

Vendedor

Accesorios

Vendedor

Accesorios

Vendedor

Accesorio
Insumos

Vendedor

Accesorio
Cliente
Vendedor



6  Embalaje y Solicitud de datos de envioy 10 minutos Vendedor
envio del proceder al  respectivo Cliente
accesorio embalaje con las respectivas

medida de seguridad y

proteccion del accesorio.

Total 2 horas 05 minutos
Elaborado por: Merino Dayana

Grafico 18: Diagrama de Flujo

Tabla 20: Diagrama de flujo

Descripcion de TRANSPORT

los pasos para E

la compra INICI ALMACENAMIENT

venta de O o DECISIO
accesorios N

1 Recepcion
y
verificacion
de
accesorios
en stock

2 Clasificacid
n de stock

3  Seleccion
de
accesorio
por el
cliente

4 Simulacion

de
presentacio
n del
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accesorio
en el
modelo del

vehiculo

Aprobacion
y  compra
del
accesorio
6 Embalaje y
envio  del
accesorio
Total 2 horas 05 minutos
Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion

El proceso de produccion de la implementacion de un accesorio de un vehiculo cambia
de acuerdo con tipo de accesorio, disposicion en stock, tiempo de instalacion, de
acuerdo al tiempo establecido dentro del proceso evidenciado anteriormente se

pretende atender a un promedio de 5 a 6 vehiculos diarios.

B) Balance de materiales

Mercaderia
Tabla 21: Mercaderia
Producto Cantidad Unidad
Anual

Logo 1226 Paquete (2 unidades)
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HNuminacién  de 1226 Paquete (2 unidades)

senalética

Ojo de Angel 1226 Paquete (2 unidades)

L

Iluminacién de 1226 Paquete (2 unidades)

puertas

HNuminacién  de 1226 Paquete (2 unidades)

travesano

Elaborado por: Merino Dayana
Fuente: Investigacion

Equipos de computo.

Tabla 22: Equipos de computo.

Descripcion Cantidad Unidades Anuales
Computadora 1 1
Impresora 1 1

Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion

Utiles de oficina.

Tabla 23: Utiles de oficina.
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Descripcion Cantidad Unidades Anuales

Archivadores 1 1
Resma de papel 1 2
boon

Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion

Servicios basicos.

Tabla 24: Servicios basicos.

Descripcion Cantidad Unidades Anuales
Energia eléctrica 55 kWh 13200 kWh
Internet 20 Mbs 24000Mbs

Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion

4.4. Periodo operacional estimado de la planta.

De acuerdo al proyecto del showroom de accesorios para vehiculos se considera como
periodo operacional de mayor a 15 afios estimados, considerando que de acuerdo al
mantenimiento e innovacion de mercaderia puede ser operacional mas tiempo, se
considera prudente establecer la proyeccion de 5 afos, estableciendo ciertos margenes

de beneficio dentro de la misma.

4.5. Capacidad de comercializacion.

Hace mencion a la aplicacion de las habilidades, recursos y estrategias que se pretende
emplear para la introduccion del mercado, aplicacion de estrategias y planteamiento
de objetivos, mismos que seran empleados para la venta de 4 accesorios diarios por
categoria (5 categorias) dando 20 accesorios por dia, 120 accesorios semanales, 480
mensuales y 5760 anuales. También hay que reiterar la capacidad de la mano de obra,

la jornada laboral.
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4.6. Distribucion de los equipos y mercaderia (lay — out)

Para la mercaderia y sus equipos es fundamental la implementacion de un espacio
fisico, que sea apto para el desenvolvimiento de atencion al cliente ya sea de manera

virtual o presencial. Este espacio tiende a ser de manera basica puesto a que se ingresa

con 5 categorias.

Iustracion 4: Lay Out

T |

LS HH

SALA DE ESPERA

EMNTEADA Y SATLIDA

Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion
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CAPITULO V

ESTUDIO ORGANIZACIONAL

Hirt, Ramos, Adriaenséns, & Flores (2016), define como un sistema cuya estructura
se basa en recursos humanos, fisico, financieros, etc. la busca la coordinacion, orden

y regulacion de normas y reglamentos dentro de la organizacion.

5.1 Aspectos Generales

El presente showroom esta disefiado para comercializar accesorios de vehiculos
incluyendo la capacidad de innovacioén que proporciona la inteligencia artificial pesto
que dentro del proyecto se aplica caracteristica AR, que consta de un simulador en la
cual se puede visualizar exactamente como queda el accesorio adquirido para el

vehiculo.

5.1.1. Vision

Ser un showroom reconocido y establecido dentro del marcado con una gran cantidad
y variedad de accesorios que incluya una mejor tecnologia para simulacion de

accesorios.

5.1.2. Mision

Proveer los mejores y mas actualizados disefios en accesorios vehiculares con garantia

y calidad, que cumplan las exigencias de nuestro nicho de mercado.

5.1.3. Valores

Respeto.

Poner en practica valores, principios y modales engendrados en el hogar e instituciones
educativas con la finalidad de brindar una excelente atencion y satisfaccion de

necesidades tanto entre colaboradores y compradores.
Honestidad.

Transparencia en las funciones delegadas tanto interna como externa de la

organizacion.
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Puntualidad.

Coordinacion de tiempos para agilizar y tener una eficiencia en cuanto se refiere a la

comercializacion y prestacion de servicios en la organizacion.
Trabajo en equipo.

Vinculacion del personal tanto en aspectos empresariales como en sociales que sean

de competencia empresarial.
5.2 Diseiio Organizacional

5.2.1. Niveles Jerarquicos

Nivel Directivo

Rios & Sénchez (2017), menciona que de acuerdo a la forma piramidal es quien guia
y dirige al grupo para establecer y mantener de manera coherente la sinergia que
necesita para alcanzar los objetivos organizacionales, de tal manera que se indica las
metas mediante el uso adecuado de recursos y actividades que corresponden a cada

una de las areas con la finalidad de un mejor desempefio organizacional.
Nivel Ejecutivo

Disenar, socializar e implementar proyectos estratégicos que permitan desarrollar los
objetivos del area en forma eficiente y eficaz, es decir el encargado de los procesos

administrativos como es planear, organizar, dirigir y controlar. (Chiavenato, 2016).
Nivel Auxiliar o de apoyo

Orienta a los usuarios y suministrar la informacion que le sea solicitada con la finalidad
de solicitar informacion para generar conformidad con los procedimientos establecidos
de forma externa con la interna de la empresa hasta el punto de enlazar el desarrollo y

comunicacion con los otros niveles de decision administrativa (Arnon, 2016) .
Nivel Operativo

Este nivel tiene una gran importancia dentro de la empresa pues este nivel es el
responsable directo de las actividades bésicas per fundamentales para la empresa,
siendo asi el pilar fundamental para que la empresa siga su curso. (Perez & Moran,

2016)
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Tabla 25: Jerarquizacion

Jerarquizacion
Nivel Ejecutivo Merino Dayana
Nivel Auxiliar Talento Humano: Katherine Balseca

Contaduria: Abigail Chicaiza
Nivel Operativo Inventarios
ventas
Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion

Grafico 19: Jerarquizacion

7 )
EJECUTIVO
Gerente Propietario
\_ J
( AUXILIAR R
ADMINISTRATIVO

Talento Humano
L Contaduria )
4 )

Nivel Operativo

Inventarios
Ventas

\_ J

Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion
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5.3 Organigramas

5.3.1. Organigrama estructural

Dicho esquema es una representacion grafica de la empresa, la cual especifica los

departamentos de forma esquematica e integral. (Lamata, 2015)

GERENCIA

________________________ Talento Humano

_________________________ Contaduria
DPTO. DPTO.
INVENTARIOS COMERCIAL

Ventas

Referencia Elaborado Aprobado Fecha

por por

Dayana Lizet Ing. Juan 30-08-25

Merino Ramos

ﬁl Departamentalizacion Tomaico

l:l Nivel Asesor

,,,,,,,,,,,,,, Coordinacién

|:|—--—--- Auxiliar
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5.4. Organigrama Funcional

Planear, organizar, dirigir, controlar las actividades

GERENCIA

organizaciones

TALENTO HUMANO.
. Rol de pagos
. Contratacion del personal
Contaduria
. Facturacion y declaraciones

DPTO. INVENTARIO

. Control de stock

DPTO. COMERCIAL

Establecer Metas Mensuales.

Ventas de Mercaderia

Referencia

Elaborado Aprobado Fecha

por por

|:|——————— Auxiliar

,,,,,,,,,,,,,, Coordinaciéon

Dayana Lizet Ing.
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Nombre de la Fecha 30-8-2025

organizacion: Pagina 1 ‘ De: 5
JEDA Sustituye a
Manual de la Pagina De

A\EDA organizacion De fecha

Descripcion del puesto

. Identificacion y relaciones

Nombre del puesto: Gerente

Numero de plazas: 1

Clave: JEDA G.G 1.1

Ubicacion: Nivel Ejecutivo

Tipo de contratacion: Nombramiento

Ambito de operacién: Administrativo
. Relaciones de autoridad
Jefe inmediato: Accionistas
Subordinados directos: Ninguno
Dependencia funcional: Ninguno
Pr0p0s1t0 del puesto: Administrar y dirigir en su totalidad a la empresa, asi

bl e~ B R

como de tomar decisiones estratégicas relacionadas con el crecimiento de la misma.

Funciones Generales: Tomar decisiones de relevancia en la empresa.
Funciones especificas:

- Entrevistar al personal nuevo.
- Realizar compras de accesorios y nuevas opciones
- Capacitar al equipo de trabajo

Responsabilidad:

- Planificar y supervisar el Plan de Formacion de Personal.
- Mantener y cumplir los lineamientos del Sistema de Gestion de la Calidad

Comunicacion

1. Ascendente: Gerente General

2. Horizontal: Ninguna

3. Descendente: Gerentes.

4. Externa: Proveedores, Asesoria Contable, S.R.I

Especificaciones del puesto

- Conocimientos: Ventas, Imagen corporativa, Finanzas
1. Experiencia: Minimo 2 afios de experiencia
2. Iniciativa: Comunicacion y detectar problemas contables.
3. Personalidad: Excelente comunicador, flexible, responsable, Honrado
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Elaborado por: Dayana Lizet Merino
Tomaico

Revisé: Ing. Juan
Ramos

Autorizo:
Ing. Juan
Ramos

5.5. Manual de funciones
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Nombre de |Fecha |30-08-2025

la Pigina | 2 | De: 5
organizacion
: Sustituye a
Ecollantas
Manual de la Pagina De

organizacion | De

J E-D A fecha

Descripcion del puesto

. Identificacion y relaciones

Nombre del puesto: Jefe de inventarios

Numero de plazas: 2

Clave: JEDA 1.2

Ubicacion: Nivel Operativo

Tipo de contratacion: Contrato

Ambito de operacién: Operativo
. Relaciones de autoridad

Jefe inmediato: Gerente

Subordinados directos: Ninguno

Dependencia funcional: Gerente y jefes departamentales.
Pr0p0s1t0 del puesto: Mantener un buen stock y las cantidades necesarias.

Rl el - A b

Funciones Generales: Gestionar el cumplimiento de acuerdos de conformidad
con las instrucciones que reciba.

Funciones especificas:

Redactar y firmar la correspondencia que deba mantener en el ejercicio de sus
funciones.

Expedir certificados con el visto bueno del Gerente

Responsabilidad:

Planificar y supervisar los stocks de mercaderia.
Mantener y cumplir los lineamientos del Sistema de Gestion de la Calidad

Comunicacion

1. Ascendente: Gerente General
2. Horizontal: Ninguna
3. Descendente: Departamentos

Especificaciones del puesto

1. Conocimientos: Profesional de la carrera de Contabilidad/Finanzas o
Economia.

2. Experiencia: Experiencia minima de 1 afios en cargos similares.

Iniciativa: Comunicacion y detectar problemas contables.

4. Personalidad: Honesta, Responsable, Puntual

(98]
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Elaborado por: Dayana
Lizet Merino Tomaico

Revisé: Ing. Juan
Ramos

Autorizé: Ing. Juan Ramos
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Nombre de la Fecha 30/8/25

organizacion: Pagina 3 | De: 5
JEDA Sustituye a
Manual de la Pagina De

A\ E_DA organizacion De focha

Descripcion del puesto

A. ldentificacion y relaciones

1. Nombre del puesto: Vendedor

2. Nuimero de plazas: 3

3. Clave: JEDA 1.3

4. Ubicacién: Operativo

5. Tipo de contratacion: Contrato

6. Ambito de operacién:

B. Relaciones de autoridad

1. Jefe inmediato: Jefes departamentales
2. Subordinados directos:

3. Dependencia funcional: Departamento de comercializacion

Propésito del puesto:

Funciones Generales: El vendedor debe conocer y recopilar toda la
informacion y las estrategias que pueda sobre competencia, productos, calidad,
necesidades del cliente.

Funciones especificas:

- Cumplir con las metas de venta, planificando sus visitas comerciales y
cumpliendo los tiempos marcados.

- Conocer el producto y los beneficios que tiene.
Responsabilidad:

- Cumplir con las metas de venta
Comunicacion
1. Ascendente: Gerente General
2. Horizontal: Ninguna
3. Descendente: Gerentes.
Especificaciones del puesto
Conocimientos: Profesional de la carrera de Marketing/Finanzas
1. Experiencia: Profesional de la carrera de Marketing/Finanzas

2. Iniciativa: Comunicacion y detectar problemas contables.
3. Personalidad: Trabajador, Humilde, Honesto
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Elaborado por: Dayana Lizet
Merino Tomaico

Revisé: Ing. Juan
Ramos

Autorizo: Ing. Juan
Ramos
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AEDA | organizaciéon

Nombre de |Fecha 10-07-2019

la Pagina 4 \De: 5
organizacion
: Sustituye a
JEDA
Manual de la | Pagina De

De fecha

Descripcion del puesto

C.
7.
8.
9.
10.
11.
12.
D.
4.
3.
P

6

Identificacion y relaciones

Nombre del puesto: Auxiliar de talento Humano
Numero de plazas: 3

Clave:JEDA Axth/1.4

Ubicacion: Nivel Auxiliar

Tipo de contratacion: Contrato

Ambito de operacién: Administrativo
Relaciones de autoridad

Jefe inmediato: Gerente

Subordinados directos: Ninguno

Dependencia funcional: Gerente y jefes departamentales.

roposito del puesto:

Funciones Generales: Tramites administrativos correspondientes al area

Funciones especificas:

Calculo y pago de roll de pagos.

Andlisis y seleccion del personal y sus perfiles.
Responsabilidad:

Mantener al dia la némina de pagos

Cubrir los puestos de servicios con nuevas vacantes.

Comunicacion

4. Ascendente: Gerente General
5. Horizontal: Ninguna

6. Descendente: Gerentes.

7. Externa:

Especificaciones del puesto

1
2
3.
4

Conocimientos: Profesional de la carrera de Administracion de Empresas

. Experiencia: Experiencia minima de 1 afos en cargos similares.

Iniciativa: Comunicacion y detectar problemas contables.

. Personalidad: Honesta, Responsable, Puntual
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Elaborado por: Dayana Lizet
Merino Tomaico

Revisé: Ing. Juan
Ramos

Autorizo: Ing. Juan
Ramos
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Nombre de la | Fecha 30/8/25
organizacion: | Pagina | 5 | De: 5
JEDA Sustituye a
Manual de la Pagina De
organizacion |De
3 LDA fecha

Descripcion del puesto

E. Identificacion y relaciones

13. Nombre del puesto: auxiliar de contabilidad
14. Numero de plazas: 5

15. Clave: JEDA/ac/1.5

16. Ubicacion: Nivel Auxiliar

17. Tipo de contratacion: Contrato

18. Ambito de operacién: Administrativo

F. Relaciones de autoridad

7. Jefe inmediato: Gerente

8. Subordinados directos: Ninguno

9. Dependencia funcional: Gerente y jefes departamentales.
Proposito del puesto:

Funciones Generales: Gestionar el cumplimiento de acuerdos de conformidad

con las instrucciones que reciba.

Funciones especificas:

Levar el control de facturas entrantes y emitidas.
Expedir certificados con el visto bueno del Gerente
Responsabilidad:

Cumplimiento con las obligaciones tributarias
Mantener al dia las facturas

Comunicacion

1. Ascendente: Gerente General

2. Horizontal: Ninguna

3. Descendente: Gerentes.
Especificaciones del puesto

1. Conocimientos: Profesional de la carrera de Contabilidad/Finanzas o
Economia.

2. Experiencia: Experiencia minima de 1 afios en cargos similares.

Iniciativa: Comunicacion y detectar problemas contables.

4. Personalidad: Honesta, Responsable, Puntual

W
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Elaborado por: Dayana Lizet Revisé: Ing. Juan Autorizo: Ing. Juan
Merino Tomaico Ramos Ramos

CAPITULO VI

ESTUDIO FINANCIERO

Es fundamental dentro del caso de estudio, pues si bien es cierto, de este estudio
depende la sustentabilidad, viabilidad y rentabilidad de los cinco afios proyectados, ya
que este analiza la capacidad que tiene el proyecto. (Veiga, 2017).

6.1 Inversiones en activos fijos o tangibles

Tabla 26: Equipos de computo.

Descripcion Cantidad Valor unitario (§) Valor total (§)

Computadora 1 350 350

Impresora 1 170 170
Total 520

Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion

Tabla 27: Muebles y enseres

Descripcion Cantidad Valor unitario (§)  Valor total ($)
Exhibidores 5 70 350
Total 350

Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion

Tabla 28: Utiles de oficina.

Descripcion Cantidad Valor unitario($) Valor total ($)
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Archivadores 1 4.50 4.50
Resma de papel 2 3.20 6.40
boon
Total 10.90
Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion

Tabla 29: Servicios basicos.

Descripcion Cantidad Valor unitario (§) Valor total (§)
mensual
Energia eléctrica 55 kWh 13200 kWh 6.50
Internet 1 Megas 15
Total 21.50

Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion

Tabla 30: Activos fijos

Activos fijos Valor
Equipo de computo $520.00
Muebles y enseres 350.00
Utiles de oficina 10.90
Servicios Basicos 21.50
TOTAL 902.40

Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion

6.2 Inversiones en activos fijos intangibles
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Son recursos de suma importancia dentro de la organizacion, pues si bien es cierto
estoy aportan al desarrollo del proyecto debido a que genera una ventaja competitiva.

(Coss, 2018)

Tabla 31: Activos fijo intangibles

Activos fijo intangibles Valor($)
Marca 39
Permisos de funcionamiento 340
Total 379

Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion

6.3. Inversiones en activos circulares o capital de trabajo.

6.3.1. Activos corrientes

Es todo aquel dinero en efectivo o liquido que el proyecto tiene destinado para
solventar, mismo que debe ser recuperado en el periodo menor a un ano. (Corona,

2015).
Caja-Bancos

Se considera un registro contable donde se registra el ingreso de dinero en efectivo,

cheques, transferencias o cualquier suma de dinero diaria. (Menéndez, 2015)
Inventario

Es un recurso de almacenamiento en el cual se puede verificar el nimero de existencias
de ciertos productos, quien se maneja de acuerdo a fechas o cantidades para su

reposicion (Pérez, 2015).

Tabla 32: Total de activos circulares
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Detalle Valor($)

Caja 500,00
Bancos 2.000,00
Inventario 80.916 ,00
TOTAL 83.416,00

Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion

6.3.2. Pasivo Circulante

Es una deuda adquirida menor a un afio.
Ecuacion 1: Pasivo corriente

Activo corriente

Tasa Circulante - -
Pasivo corriente

Tasa circulante:
_ 83.416,00

" Pasivo corriente
83.416,00
2.5

7 5 congtante 2

Pasivo corriente =

Pasivo corriente = 33.366,40

7.3.3. Capital de trabajo

Tabla 33: Capital de Trabajo

Detalle Valor (8§)
Capital de trabajo ~ 50.049,60
Activo corriente 83.416,00
Pasivo corriente 33.366,40

Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion
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7.4. Resumen de inversiones

Tabla 34:Resumen de inversiones

Detalle Valor () %
Inversion inicial 51.331,00 100
Activos fijos 902,40 1,76
Activos diferidos 379,00 0,74
Capital de trabajo 50.049,60 97,50

Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion

7.5. Financiamiento

El financiamiento es considera un endeudamiento a largo plazo dentro de una
institucion financiera, para la ejecucion del proyecto se ha considera las instituciones
financieras como BANECUADOR, BANCO DEL PACIFICO Y PRODUBANCO,

Las cuales fueron seleccionadas por su tasa de interés, plazos, requisitos, tiempo de

desembolso.
Tabla 35: Fuentes De Financiamiento
Fuentes de Valor ($) Porcentaje %
Financiamiento
Financiamiento Propio 23.098,95 45
Financiamiento Bancario 28.232,05 55
Total 51.331,00 100

Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion

Tabla 36: Comparacion financiera
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Entidad financiera  monto Tasa de plazo en

interés % meses

Ban Ecuador 28.232,05 16 36
Produbanco 28.232,05 17 36
Banco del pacifico 28.232,05 15 36

Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion

Analisis:

Después de calcular el valor que se necesita sea financiado por una entidad bancaria,
es decir un valor de $28.232,05 dolares americanos se realiza la comparacion con tres
instituciones, la cual se opta por el Banco del Pacifico la cual oferta la misma cantidad
y el mismo tiempo de pago con una tasa del 15% siendo referente dicho porcentaje al
tipo de crédito denominado Consumo, siendo asi, estd la mejor tasa para

endeudamiento dentro de la comparacion.

7.6. Plan de inversiones

Tabla 37: Inversion Inicial

Inversion inicial Valor ($) %
Activos fijos 902,40 1,76
Activos diferidos 379,00 0,74
Capital de trabajo 50.049,60 97,50
TOTAL 51.331,00 100
Capital Propio 23.098,95 45
Institucion Financiera 28.232,05 55
TOTAL 51.331,00 100
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Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion

7.7. Presupuesto de Gastos y costos

Costos de comercializacion

Tabla 38: Amortizacion y Depredacion

Depreciacion Valor  afios Porcentaje
)] %

Equipos de Computo 520,00 3 33
Muebles Y Enseres 350,00 10 10
Total
Amortizacion valor afios porcentaje
Marca 39 5 -
Permiso de Funcionamiento 340 5 -
Total
TOTAL A+D

Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion

Tabla 39: Mantenimiento de Equipos
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valor
Depre. (%)

173,32
35,00
208,32
valor
Depre.

8
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Equipo Valor x Aifios valor

Bien (§) Total($)
Computadora 350,00 5 70,00
Impresora 170,00 5 34,00
TOTAL 104,00

Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion

Tabla 40: Costos de Comercializacion

Costos de comercializacion Valor ($)
Mercaderia 33.715,00
Equipos de computo 520,00
Muebles de oficina 350,00
Materiales indirectos 10,00
Permisos de funcionamiento 379,00
Depreciacion y amortizacion 284,12
Mantenimiento de equipos 104,00

TOTAL 35.362,12

Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion

Costos Administrativos

Tabla 41: Servicios Basicos

78



Servicios Consumo Valor Valor

basicos anual mensual (§) anual ($)
Luz 12 6,50 78,00
Internet 12 15,00 180,00
Agua potable 12 6,00 72,00
Teléfono 12 5,00 60,00
Total 390,00

Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion

Tabla 42: Suministros de limpieza

Suministros Consumo Valor Valor
de limpieza anual unitario($) total($)
Escoba 2 1,50 3,00
Recogedor 2 1,50 3,00
Trapeador 1 2,00 2,00
Basurero 1 3,00 3,00
Cloro 1 galon 5,00 5,00
Desinfectante 1 galon 5,00 5,00
Jabon liquido 1 galon 5,00 5,00
Papel 3 paq. 12 7,25 21,75
higiénico u

Ambientador 5 1,00 5,00
Total 52,75

Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion
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Tabla 43: Suministros de oficina

Suministros de oficina  Valor (§) Valor total

®
Archivadores 1 4.50 4,50
Papel Bond 2 3.20 6,40
Total 10,90
Elaborado por: Merino Dayana
Fuente: Investigacion
Tabla 44: Sueldos administrativos
Personal Consumo Valor ($) Valor total
Mensual (%)
Gerente General 12 1.200,00 14.400,00
Jefe de Bodega 12 500,00 6.000,00
Total 20.400,00
Elaborado por: Merino Dayana
Fuente: Investigacion
Tabla 45: Costos Administrativos
Costos Administrativos Valor($)
Suministros de oficina 10,90
Servicios Basicos 390,00
Suministros de Limpieza 52,75
Personal Administrativo 26.100,00
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TOTAL 26.553,65
Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion

Costos de venta

Tabla 46: Sueldos y Salarios

Personal Consumo Valor (§) Valor Total
Mensual ()]

Vendedora 12 475,00 5.700,00

Total 5.700,00

Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion

Tabla 47: Transporte

Transporte Consumo Valor (§) Valor Total
Mensual (&)

Pasaje 24 0,50 12,00

Total 12,00

Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion

Tabla 48: Total Costos de venta

Costos de venta Valor (§)
Sueldos Y Salarios 5.700,00
Transporte 12,00
TOTAL 5.712,00
Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion
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Costos de financiamiento

Tabla 49: Costo financiero Interés

Entidad Financiera Monto Tasa De  Monto del 15%
Interés interés ($)
%
Banco del Pacifico 28.232,05 15 4.234,81

Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion

Tabla 50: Total costos

Detalle Valor ()
Costo Comercial 82.563,12
Costo Administrativo 20.853,65
Costo Financiero 4.234.81
Costo de Ventas 5.712,00
Costos Totales 113.363.,57

Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion

6.7.1. Situacion financiera Actual

Tabla 51: Balance General
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Activo
Activo corriente

Caja

Bancos
Inventario
Activos fijos
Equipos de computo
Muebles

(-) Depreciacion
Acumulada
Activos diferidos
Marca

Permisos de
funcionamiento
(-) Acumulacion
acumulada

TOTAL ACTIVOS

6.7.2. Presupuesto de ingresos

ANOS

2025
2026
2027
2028
2029
2030

Pasivo
83.416,00 No Corriente 32.466,86
Préstamo por
500,00 Pagar 28.232,05
Interés por
2.000,00 pagar 423481
80.916,00
661,68
520
350 Total Pasivos 33.366,40
208,32
303,20 Patrimonio
39 Capital 51.914,03
340
Total
76 Patrimonio 51.914,03
84.380,88 Total PY P 84.380,88
Gerente Contador
Elaborado por: Merino Dayana
Tabla 52: Ingresos
DPI REAL  Precio (%) Ingresos
45% brutos ($)
5630 42,50 239.275,00
5720 43,06 246.308,92
5812 43,63 253.574,10
5904 44,21 260.988,17
5999 44,79 268.688,15
6094 45,38 276.545,94

Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion
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7.7.3. Estado de situacion Inicial

Tabla 53: Estado de situacion Inicial

Valor ($)

Cuentas
Ingresos
(-) Costos de produccion
(=) Utilidad Bruta
(-) Costos Administrativos
(-) costos de ventas
(-) Costos Financieros
(=)Utilidad antes del 15% trabajadores
15% Utilidades
(=) Utilidad antes del impuesto a la renta
25% Impuesto a la renta
(=) Utilidad Neta
(+) Cargos de depreciacion y Amortizacion
(-) Pagos a principales
(=) Flujo neto de efectivo

Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion
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239.275,00
82.563,12
156.711,88
20.853,65
5.712,00
4.234,81
125.911,43
125.911,43
4.785,50
121.125,93
208,32
5.700,00
115.634,24



7.7.4. Proyeccion del Estado situacion inicial

Activo

Activo corriente

Caja

Bancos

Inventario

Activos fijos

Equipos de computo
Muebles

(-) Depreciacion Acumulada
Activos diferidos

Marca

Permisos de funcionamiento
(-) Acumulacion acumulada

TOTAL ACTIVOS
Pasivo

No Corriente
Préstamo por Pagar
Interés por pagar
Total Pasivos
Patrimonio

Capital

Total Patrimonio
Total PY P

Tabla 54: Proyeccion de estado de situacion inicial

2025(3)

83.416,00
500,00
2.000,00
80.916,00
661,68
520,00
350,00
208,32
303,20
39,00
340,00
75,80

84.380,88

30.772,93
28.232,05

2.540,88
30.772,93
53.607,95
53.607,95
53.607,95
84.380,88

2026(3)

84.517,09
506,60
2.026,40
81.984,09
670,42
526,86
354,62
211,07
307,20
39,51
344,49
76,80

85.494,71

31.179,14
28.604,71

2.574,42
31.179,14
54.315,57
54.315,57
54.315,57
85.494,71

2027(3)

85.632,72
513,29
2.053,15
83.066,28
679,27
533,82
359,30
213,85
311,26
40,04
349,04
77,81

86.623,24

31.590,70
28.982,30

2.608,41
31.590,70
55.032,54
55.032,54
55.032,54
86.623,24

2028(3)

86.763,07
520,06
2.080,25
84.162,76
688,23
540,87
364,04
216,67
315,37
40,56
353,64
78,84

87.766,67

32.007,70
29.364,86

2.642,84
32.007,70
55.758,97
55.758,97
55.758,97
87.766,67

Elaborado por: Merino Dayana
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2029(3)

87.908,34
526,93
2.107,71
85.273,70
697,32
548,00
368,85
219,53
319,53
41,10
358,31
79,88

88.925,19

32.430,20
29.752,48

2.677,72
32.430,20
56.494,99
56.494,99
56.494,99
88.925,19

2030(3)

89.068,73
533,88
2.135,53
86.399,32
706,52
555,24
373,72
222,43
323,75
41,64
363,04
80,94

90.099,00

32.858,28
30.145,21

2.713,07
32.858,28
57.240,72
57.240,72
57.240,72
90.099,00



7.8. Punto de equilibrio

Tabla 55: Costos fijos y variables

Costos fijos Valor($) Costos variables Valor (§)
Cargo depreciacion 208,32 Mercaderia 80.916,00
Cargo amortizacion 76,00 Insumos 10,00
Mantenimiento de equipos 104,00 Transporte 12,00
de computo
Suministros de oficina 10,90 Mano de obra directa  5.700,00
Suministros de limpieza 52,75 Total 86.638,00
Servicios basicos 390,00
Sueldos administrativos 20.400,00
Interés 4.234,81
Total 25.476,57

Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion

Punto de equilibro en unidades monetarias
Ecuacion 2: Punto de equilibro en unidades monetarias
Costos fijos

Costos variables
Ventas

PE =
1-—

PE=25475,50

Tabla 56: Informativa para Punto de equilibro en unidades monetarias

Detalle Valor () PE= 25.475,50
Costos fijo 25.476,57
Costos variables 86.638,00
Ventas 80.916,00

Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion
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Punto de equilibrio en cantidad

Ecuacion 3:Punto de equilibro en unidades

Costo fijo

- Precio Venta Unit — Costo Variable Unit

PE= 598

Tabla 57: Punto de equilibro en unidades

Detalle
Costos fijos
Precio de vu

Costo variable

Ventas

Valor $
25.476,57
42,50
86.638,00
80.916,00

PE=598

Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion

Grafico 20: Punto de equilibrio
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Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion
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7.9. Tasa de descuento y criterios alternativos para la evaluacion del proyecto

TMAR (Tasa Minima Aceptable De Rendimiento)

Es la cantidad de dinero que ingresa al inicio de in proyecto, mas
conocido como inversion inicial, la cual se espera al finalizar la
ejecucion del proyecto una cantidad mayor a lo inicial, es decir obtener
ganancias con un riesgo minimo y con mayor oportunidad retorno.

(Arbones, 2015)
Ecuacion 4: TMAR sin financiamiento
TMAR=i+f

Tabla 58: TMAR sin financiamiento
i= Riesgo Pais  7.49%
f=inflacion  1.32%
TMAR 1 8.81%

Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion

Ecuacion 5: TMAR con financiamiento

TMAR,=i+ (fx 2)

Tabla 59: TMAR 2

i= Riesgo Pais  7.49%
f= inflacion 1.32%
TMAR 2 10,13%

Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion
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TMAR Global Mixta

Tabla 60: TMAR Global Mixta

Fuentes De % TMA Ponderaci TMAR Ponderaci

Financiamiento Aportacion R on 2 on

Capital Propio 0,45 0,088 0,039645 0,1013  0,045585

1

Institucién Financiera 0,55 0,155 0,08525 0,1013  0,055715

Total 1 0 0,124895 0 0,1013
TMA 12,49% TMAR 10,13%

R 2

Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion

Analisis:

El porcentaje arrojado por la temar mixta global es de 12.49% siendo esta superior a
la Tasa de interés activa del BCE 8% al mes de septiembre del 2025. Es decir, teniendo

un 2% a favor para los posibles inversionistas.

7.10. Valor presente neto o Valor actual neto (VAN)

Se considera un indicador financiero que mide la rentabilidad del proyecto en base a
las inversiones, para que posterior a la ejecucion se pueda identificar una ganancia o
pérdida, esperando siempre sea un resultado positivo y asi considerar la viabilidad del

proyecto (Jucke, 2015).

Ecuacion 6: VAN

N FNE1 N FNE?2 N FNE3 N FNE4 N FNE4
@+ A+D2 A+ @+d)* (A+i0)°

VAN = —I
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Tabla 61: VAN con financiamiento

Io( Inversion Inicial $ 51.331,00

)
FNE 0 115.634,24
FNE 1 123.383,07
FNE 2 129.091,26
FNE 3 134.945,35
FNE 4 141.079,64
FNE 5 147.368,59
I[(TMAR Global 12,49%

Mixta)

VAN 1 474.997,10

VAN1 = 474.997,10

Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion

Tabla 62: VAN con capital propio

To( Inversion Inicial ) $51.331,00

FNE 0 115.634,24
FNE 1 123.383,07
FNE 2 129.091,26
FNE 3 134.945,35
FNE 4 141.079,64
FNE 5 147.368,59
I(TMAR Global 10,13%

Mixta)

VAN 2 513.457,87

VAN1 = 513.457,87
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Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion

Los resultados obtenidos demuestran que el proyecto es rentable, es decir, existe la

recuperacion del dinero invertido dentro del mismo.
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7.11. Indicadores financieros

Tabla 63: Indicadores

INDICADOR FORMULA Y RESULTADO
Indicador de Razon corriente
liquidez _Activo circulante

Pasivo corriente
=25

Prueba Acida
Activo circulante — Inventario

Pasivo Circulante
=0,07

Rotacién de activos totales
Ventas

- A.Totales
=2,84

Indicador de
rotacion

Indicador de Razén Deuda Total

endeudamiento _ P.Totales _ 039
" A.Totales '
Indicador de M Neto = Utilidad Neta
rentabilidad argeniVeto ==y ontas
=0,48
MargenBruto
_ Utilidad Bruta
B Ventas
=0,65

ANALISIS

De acuerdo al indicador
de liquidez cuenta con
$2,50 para respaldar sus
obligaciones de pago por
cada dolar en deuda a
corto plazo.

El proyecto cuenta con
$0,07 disponible de
activo circular, por cada
dolar de pasivo a corto
plazo

Indica el naimero de
veces que los activos
corrientes rotan en un
ano es decir 2,84 veces,
siendo este aproximado a
3 veces por aio.

El1 0,39 de los fondos de
la deuda es
proporcionado a los
acreedores.

Por cada doélar de venta,
se genera 0,48 ctvs de
utilidad neta.

Por cada doélar de ventas,
se tiene una utilidad
bruta de 0,65 ctvs,
representando el 65% de
ventas.

Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion
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7.12. TASA DE BENEFICIO - COSTO
Dentro de este método se puede observar la relacion ente costo y beneficio, es decir

muestra la cantidad de dinero que debe retornar por cada unidad monetaria invertida
(Herrera , Velasco, & Denen, 2016)

Ecuacion 7: Tasa de beneficio- costo

Y.Ingresos brutos
RB/C =
Y'Costo total proyecto

RB $791.502,15

= = 1
C $1.545.380,28 0.5

Por cada dolar invertido dentro del proyecto, este obtiene 0,51 centavos de beneficio.

7.13. Periodo de recuperacion de inversion.
Dicho instrumento permite medir el plazo en tiempo en el cual se recupera el flujo neto

de efectivo de la inversion inicial. (Chaparro, 2015).

Ecuacion 8: Periodo de recuperacion de inversion

PRI = 0,39

Meses PRI = 4

Tabla 64: Datos para calcular PRI

Detalle Valor (8§)
Io 51.331,00
>FNE 791.502,15
# Afos 6

Elaborado por: Merino Dayana

Fuente: Investigacion
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7.14. Tasa interna de retorno

Tabla 65: Tasa interna de retorno

Inversion Afol1($) Afo2($) Aifo3($) Aifo4($) Aifo5) Aiio 6(5)
Inicial ($)
- 115.634,24 123.383,07 129.091,26 134.945,35 141.079,64 147.368,59
51.331,00
Tasa 12,49% TIR

=23,1%

Elaborado por: Merino Dayana

Una vez aplicado la formula existente en Excel nos da un porcentaje del 23,1%, es

decir que el proyecto es factible debido a que la TIR es mayor al TMAR.

7.15. Analisis de Sensibilidad

Dentro de este apartado vamos a estudiar los dos escenarios que pueden existir dentro

del proyecto, este sea optimista, o pesimista.
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OPTIMISTA

Cuentas

Ingresos

(-) Costos de PRODUCCION

(=) Utilidad Bruta

(-) Costos Administrativos

(-) costos de ventas

(-) Costos Financieros

(=)Utilidad antes del 15% trabajadores
15% Utilidades

(=) Utilidad antes del impuesto a la renta
02% Impuesto a la renta

(=) Utilidad Neta

(+) Cargos de depreciacion y
Amortizacion

(-) Pagos a principales

(=) Flujo neto de efectivo

+10%

2025(3) 2026(3) 2027($)
263.202,50  270.939,81  278.931,51
90.81943  92.01824  93.217,06
172.383,07  178.921,57  185.714,45
22.939,02  23.241,81  23.544,60
6.283,20 6.366,14 6.449,08
4.658,29 4.658,29 4.658,29
138.502,57  144.65533  151.062,48

138.502,57 144.655,33 151.062,48
5.264,05 2.893,11 3.021,25
133.238,52 141.762,22 148.041,23

229,15 229,15 229,15
6.270,00 6.270,00 6.270,00

127.197,67 135.721,37 142.000,38

VAN1 527.629,91
VAN2 569.936,75
TIR 25,4%
TASA BENEFICIO-COSTO 0,51217306
PRI 0,35374165
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2028(3)
287.086,99
94.415,88
192.671,11
23.847,40
6.532,01
4.658,29
157.633,41

157.633,41
3.152,67
154.480,74

229,15
6.270,00
148.439,89

2029(3)
295.556,97
95.614,69
199.942,27
24.150,19
6.614,95
4.658,29
164.518,84

164.518,84
3.290,38
161.228,46

229,15
6.270,00
155.187,61

2030($)
304.200,53
96.813,51
207.387,02
24.452,99
6.697,89
4.658,29
171.577,85

171.577,85
3.431,56
168.146,30

229,15
6.270,00
162.105,44



PESIMISTA -10%

Cuentas 2025(%) 2026(9) 2027(9) 2028(%) 2029(%) 2030(%)
Ingresos 215.347,50 221.678,03  228.216,69  234.889,35  241.819,34  248.891,35
(-) Costos de PRODUCCION 74.306,80 75.287,65 76.268,50 77.249,35 78.230,20 79.211,05
(=) Utilidad Bruta 141.040,70 146.390,37  151.948,19  157.640,00 163.589,13 169.680,29
(-) Costos Administrativos 18.768,29 19.016,03 19.263,77 19.511,51 19.759,25 20.006,99
(-) costos de ventas 5.140,80 5.208,66 5.276,52 5.344,38 541223 5.480,09
(-) Costos Financieros 3.811,33 3.811,33 3.811,33 3.811,33 3.811,33 3.811,33
(=)Utilidad antes del 15% trabajadores 113.320,28 118.354,36  123.596,58  128.972,79  134.606,32  140.381,88
15% Utilidades
(=) Utilidad antes del impuesto a la renta 113.320,28 118.354,36  123.596,58  128.972,79  134.606,32  140.381,88
02% Impuesto a la renta 4.306,95 2.367,09 2.471,93 2.579,46 2.692,13 2.807,64
(=) Utilidad Neta 109.013,33 115.987,27  121.124,65  126.393,33 131.914,20  137.574,24
(+) Cargos de depreciacion y
Amortizacion 187,48 187,48 187,48 187,48 187,48 187,48
(-) Pagos a principales 5.130,00 5.130,00 5.130,00 5.130,00 5.130,00 5.130,00
(=) Flujo neto de efectivo 104.070,82 111.044,76  116.182,13 121.450,82 126.971,68  132.631,73

VAN1 422.364,29

VAN2 456.978,98

TIR 20,8%

TASA BENEFICIO-COSTO 0,51217306

PRI 0,4323509

Una vez analizado los dos escenarios de sensibilidad tanto optimista como pesimista, se puede evidenciar que el proyecto es viable y

rentable para su ejecucion.

96



CAPITULO VII

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1. Conclusiones:

Se determina que la creacion de un showroom de accesorios para vehiculos,
extiende valores favorables, después que se ha realizado el estudio de mercado,
técnico, financiero y econémico del proyecto, es decir apto para su ejecucion

dentro de los afios establecidos.

Dentro del estudio de mercado se puede evidenciar el objetivo claro tanto en
caracteristicas, precio, oferta y demanda insatisfecha, la cual es considerada para
la ejecucion y aplicacion del proyecto de un showroom de accesorios para
vehiculos, es decir existe una demanda insatisfecha de 12512 y 10080 de
ofertantes existente teniendo como resultado una DPI REAL, la cual se establece
satisfacer el 45% de la demanda a un precio establecido de $42,50 al inicio del

proyecto.

Por otra parte, el estudio técnico a través de la ponderacion permite evidenciar
un lugar clave de venta, pues este se encuentra en la zona centro del pais
(Latacunga), en la cual se obtiene una ponderacion de 263 puntos con la finalidad
de obtener una ubicacion estratégica, nos facilita la venta de productos hacia las
otras zonas del pais, también se plantea los requisitos en espacio fisico que sea
adecuado para la actividad de comercializacion es decir tener una infra estructura

adecuada para la correcta ejecucion.

Para finalizar el estudio financiero se concluye dentro del proyecto es favorable
puesto que nos arroja un valor de TIR DE 23,1% , mismo que es mayor al TMAR
y a su vez obteniendo una tasa de Costo beneficio de 0.51 demostrando que existe

beneficio dentro de la inversion.
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7.2. Recomendaciones

Analizar los resultados que genera un showroom de accesorios para vehiculos
dentro la zona céntrica de pais, (Latacunga) de acuerdo al beneficio y rentabilidad
que oferta el proyecto para su acertada ejecucion y se aplique cada uno de los
estudios realizados con anterioridad para poder obtener los beneficios que se

obtiene dentro de este proyecto.

Ejecutar cada una de las estrategias establecidas dentro del estudio para poder
generar beneficio y de tal manera que se posesione dentro del mercado potencial

al cual se enfoc6 dentro del proyecto.

Aplicar las herramientas de marketing (redes de difusion masivas, redes sociales),
con la finalidad de captar la atencion de los consumidores y obtener la cantidad

de ventas establecidas.
Utilizar periodicamente las herramientas de analisis financiero y econdmico para

poder evidenciar a tiempo alguna falencia dentro del desarrollo del proyecto y a

su vez emplear un correctivo.
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ANEXOS:

- ECN)
oo TEENICy

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO Q:¢>”
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS N

FCADW

— CARRERA DE ORGANIZACION DE EMPRESAS
Objetivo: Cuantificar la demanda y determinar la viabilidad de la prestacion de servicios

de personalizacion de accesorios para vehiculos en la ciudad de Latacunga.
Instructivo: Lea detenidamente las preguntas y marque con la respuesta de su eleccion
Preguntas:

1. (Realizaria la adquisicion de [luminacion de puertas
accesorios para vehiculos por
medio de showroom virtual?

a) Si ()

b) No ()

N : . [luminacién de travesafio
2. (Qué tipo de accesorios

personalizados preferiria

adquirir?

3. (Con que frecuencia adquiriria

los servicios personalizados?

Un Dos Tres Ningu
a vec o na

ve es mas

z vec
es
Trimest
ral
Semestr
al

104



Anual

4. (En qué lugar le gustaria adquirir
los servicios de personalizacién?

a) Talleres de automovilisticos ()

b) Auto lujos ()

c¢) Cetros de repuestos ()

d) Concesionarias ()

5. (Cual es el valor que estara
dispuesto a pagar por el servicio?

a) De 30 a 50 ddlares ( )

b) De 51 a70ddlares ( )

c) De 71 a90dolares ( )

d) Mas de 90 dolares ( )

6. De los siguientes aspectos ;/Cual
es el predominante al tomar la
decision de la adquisicion del
servicio?

a) Precio ()

b) Presentacion ( )

¢) Cantidad ()

d) Calidad ()

7. (Ha obtenido servicios de
personalizacion vehicular a base
de luz led en las siguientes
entidades?

a) Talleres de automovilisticos ( )

b) Auto lujos ()

c) Cetros de repuestos ()

d) Concesionarias ()
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(A través de que medio le

gustaria  recibir  informacién

sobre este servicio?

Redes sociales ()
Vallas publicitarias ()
Spots publicitarios ()

Volantes publicitarios ()

promociones considera

({Qué
atractivas?
Descuentos por introduccion ()

()

El segundo a mitad de precio ( )

Asesoria gratis

.(Como prefiere la forma de
pago?

Efectivo ()
Tarjeta de crédito ()
Transferencias bancarias ()
Crédito directo ()
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