FE-ECI-2/¢
1332

& /00- -

Evaluacion del proyecto de inversion para la

expansion de la empresa “Centro Frenero Chiquimula”
Préctica Empresarial Dirigida -PED-

Grace Marisol Molina Estrada

B.Uprra =16, 266~ 20/0

Lic. Edy Alfredo Cano Orellana, Asesor
Lic. Carlos Humberto Leal, Revisor

Chiquimula, octubre de 2010 R i




Autoridades de la Universidad Panamericana

Ing. M.A. Abel Antonio Girén Arévalo
Rector

M. Sc. . Alba Rodriguez de Gonzalez
Vicerrectora Académica

Lic. Mynor Herrera Lemus
Vicerrector Administrative

M. Sc.. Alba Rodriguez de Gonzilez
Secretaria General
Autoridades de la Facultad de Ciencias Econémicas
Lic. César Augusto Custodio Cobar
Decano

Coordinadora

Otros cargos segiin sede



Tribunal que practicé el examen general de la
Practica Empresarial Dirigida -PED-

Lic. Jestis Morales Acevedo
Examinador

Lic. Carlos Guirola de la Rosa
Examinador

Licda. Maria de los Angeles Flores Cordero
Examinador

Lic. Edy Cano Orellana
Asesor

Lic. Carlos Humberto Leal
Revisor



P UNIVERSIDAL
& PANAMERICANA

k\( tf‘ Nt ni ank i, cideennore setudio

REF.:C.C.E.E.0003-2010-ACA-A.T.

LA DECANATURA DE LA FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS.
GUATEMALA, 22 DE OCTUBRE DEL 2010

De acuerdo al dictamen rendido por el Licenciado Edy Cano, tutor y licenciado
Carlos Leal, revisor de la Practica Empresarial Dirigida, proyecto —PED- titulada
“EVALUACION DEL PROYECTO DE INVERSION PARA LA EXPANSION
DE LA EMPRESA “CENTRO FRENERO CHIQUIMULA™. Prescntada por Ia
estudiante Grace Marisol Molina Estrada, v la aprobacion del Examen Técnico
Profesional, segiin consta en el Acta No. 00180, de fecha 28 de agosto del 2010;
AUTORIZA LA IMPRESION, previo a su graduacién profesional como

Administradora de Empresas, en el grado académico de Licenciada.

Decano

Fﬁl}ullad de Ciencias Econémicas

Carretera a San Isidro, Aldea Acatan Zona 16 - PBX: 2390 1200
www . universidadpanamericana.edu . ¢



Guatemata, 1S de mayo de 2010

Sciiores

Facultad de Ciencias Economicas

Carrera Lic. En Administracion de Empresas
Universidad Panamericana

Guatemala, Guatemala.

Estimados Seiiores:

En relacion a la tutoria de la Practica Empresarial  Dirigida  ~PED- dcl tema
EVALUACION DEL PROYECTO DE INVERSION PARA LA FEXPANSION DE LA
EMPRESA “CENTRO FRENERO CINQUIMULA™ realizada por Molina Estrada,
Grace Marisol, cstudiante de la carrera de Licenciatura en  Administracion de Empresas
del Programa (ACA), he procedido a la tutoria de Ja misma, observando que cumple con los
requerimicntos establecidos en la reglamentacion de Universidad Panamericana.

De acucerdo con lo anterior, considero que el informe cumple con los requisitos para ser
sometido al Examen Téenico Profesional Privado (ETPP), por o tanto doy el dictamen de
aprobado al tema desarrollado en la Practica Empresarial Dirigida, con una nota de ochenta
(80) de 100 puntos.

Al olrecerme para cualquicr aclaracion adicional, me suscribo de ustecles.

Coleghada™Activo 1362-C1PA
Tuto



Guatemala, 19 de junio de 2010

Sciiores

Facultad de Ciencias Econdmicas

Carrera Lic. en Administeacion de Empresas
Universidad Panamcricana

Guatemala, Gualemala.

Estimados Seiiores:

En relacion a la revision de la Practica Empresarial Dirigida —PED- del tema
EVALUACION DEL PROYECTO DE INVERSION PARA LA EXPANSION DE LA
EMPRESA “CENTRO FRENERO CHIQUIMULA™, rcalizada por Molina Estrada,
Grace Marisol. estudiante del la carrcra de Licenciatura en Administracion de Empresas
del Programa (ACA). he procedido a la revision de la misma, observando que cumple con
los requeriniientos establecidos en la reglamentacion dc Universidad Panamericana.

Dec acuerdo con lo anterior, considere que el informe cumple con los requisitos para ser
sometido al Examen Técnico Profesional Privado (ETPP). por lo tanto doy el dictamen de

aprobado al tema desarrollado en ta Prictica Empresarial Dirigida.

Al ofrecerme para cualquicr aclaracion adicional, me suscribo de ustexdes.

pe

LA

el vl
A I.-ic.‘(‘;’n'lh}f"?lumhcrln Leal
Ce—-—7 Revisor



§UNIVERSIDAD
i PANAMERICANA

"Sabiduria anre 1odo. adquiere sabidurio”

REGISTRO Y CONTROL ACADEMICO

REF.: UPANA: RYCA: 780.2010

La infraserita Directora del Registro y Control Académico de la Universidad Panamericana,
hace constar que la estudiante Molina Estrada, Grace Marisol con carn¢ 0917430 aprobo
con ochenta (80 pis.), ¢l cxamen Téenico Prolesional, del Programa de Actualizacion y
Cicrre Académico ~ACA- de Ta Licenciatura en Administracion de Empresas de la Facultad

de Ciencias Eeondmicas, el dia veintiocho de agosto de 2010.

Para los usos que a la interesada estime convenienle, se extiende la presente en hoja

membretada a los veinticineo dias del mes de octubre de dos mil diez.

Alcntamente,

Dircctora
Registro y Control Académico

Diana Toledo
CC Archino

/0. Bo. Licda. Alba de Gonffi
Sceretaria General

Botlevard Sain Bsidro, Acatin zona 1 Guatemala, CAL PBX: (502) 28501200



Resumen

Introduccién

Capitulo 1
Antecedentes

1.1 Denominaci6n

1.2 Tamafio de la empresa
1.3 Mercado objetivo

1.3.1 Factores demogréficos
1.3.2 Factores geograficos
1.3.3 Factores psicograficos
1.4 Experiencia

Capitulo 2
Presentacién de la idea

2.1 Planteamiento

2.2 Anilisis FODA

2.3 Objetivos

2.4 Anélisis de mercado
2.5 Anilisis de porter

2.5.1 Sustitutos y complementos

2.5.2 Competidores potenciales

2.5.3 Proveedores
2.5.4 Compradores
2.5.5 Competencia

INDICE

W WD N NN

© %° N &

11
11
11
11
12
12



Capitulo 3
Estrategia competitiva

3.1 Producto / servicio
3.1.1 Logotipo

3.2 Precio

3.3 Plaza

3.4 Promocion

Capitulo 4
Nombre de la empresa

4.1 Slogan
4.2 Localizacién

4.2.1 Método cualitativo por puntos

Capitulo 5
Viabilidad del proyecto

5.1 Oferta
5.2 Demanda

Capitulo 6

Area organizacién — administracién

6.1 Misién
6.2 Visién

13
13
15
15
16

17
17
18

21
23

26
26



6.3 Valores

6.4 Recursos humanos
6.4.1 Personal y tareas
6.5 Horarios

6.6 Requisitos de ingreso

6.7 Manual de puestos y funciones

Capitulo 7
Aspectos legales

7.1Empresa mercantil

7.1.1 Procedimiento para la inscripcion de los establecimientos
7.2 Inscripcion SAT

7.2.1 Requisitos para inscripcién y habilitacién de libros

7.3 Régimen tributario

7.3.1ISR

73.21IVA

7.4 1GSS

7.51SO

Capitulo 8
Comerecializacién

8.1 Productos y servicios
8.2 Precio

8.3 Plaza

8.3.1 Canal de distribucién

26
27
27
28
28
31

38
38
39
39
40
40
40
41
41

42
43
43



8.4 Promocion

8.4.1 Publicidad

8.4.2 Promocion de ventas

8.4.3 Formas posibles de estimular el interés

8.4.4 Marketing estratégico

Capitulo 9
Aprovisionamiento

9.1 Proceso

Capitulo 10
Area economico — financiero

10.1 Presupuesto de inversion de maquinaria

10.2 Presupuesto de inversién de herramienta

10.3 Presupuesto de inversion mobiliario y equipo

10.4 Presupuesto de sueldos y salarios
10.5 Depreciacion activos fijos

10. 6 Estimacion de costos

10.6.1 Costos variables

10.6.2 Costos fijos

10.7 Inversi6n del proyecto

10.7.1 Estructura de financiamiento
10.8 Flujo de caja

10.8.1 VAN, TIR

46
46
47
47
47

49

51

52
53

54
55
56
56
56
58
59
60
61



10.9 Presupuesto de caja

10.10 Estado de resultados
10.11 Balance general

10.12 Razones financieras
10.12.1 Margen neto de utilidad

10.13 Punto de equilibrio

Conclusiones
Recomendaciones

Bibliografia

INDICE DE GRAFICAS

Grifica 1 Crecimiento vehicular del departamento de Chiquimula
Grifica 2 Crecimiento vehicular del departamento de Zacapa
Grifica 3 Crecimiento del sector comercio en Guatemala durante los altimos

cinco afios

67
69
70



INDICE DE CUADROS
Cuadro 1 Analisis FODA
Cuadro 2 Parque vehicular Guatemala
Cuadro 3 Método cualitativo por puntos: Municipio de Chiquimula
Cuadro 4 Método cualitativo por puntos: Municipio de Esquipulas
Cuadro 5 Método cualitativo por puntos: Municipio de Zacapa
Cuadro 6 Competidores
Cuadro 7 Mercado cubierto por Centro Frenero Chiquimula
Cuadro 8 Demanda del departamento de Chiquimula
Cuadro 9 Demanda del municipio de Zacapa
Cuadro 10 Ficha general
Cuadro 11 Ficha laboral

Cuadro 12 Productos y servicios
Cuadro 13 Direccién de los nuevos establecimientos y costo por renta mensual

Cuadro 14 Presupuesto de publicidad

Cuadro 15 Presupuesto de inversion de maquinaria en Quetzales
Cuadro 16 Presupuesto de inversién de herramienta en Quetzales
Cuadro 17 Presupuesto de inversion de mobiliario y equipo en Quetzales
Cuadro 18 Presupuesto de inversion de equipo de cémputo
Cuadro 19 Presupuesto de sueldos y salarios en Quetzales
Cuadro 20 Presupuesto de prestaciones laborales en Quetzales
Cuadro 21 Depreciacion activos fijos

Cuadro 22 Costos fijos en Quetzales

Cuadro 23 Inversion inicial en Quetzales

Cuadro 24 Gastos de organizacion en Quetzales

Cuadro 25 Amortizacion de gastos de organizacion en Quetzales

10
19
20
20
2
23
24
24
36
37
42

44

46
51
52
53
53
54
55
55
57
58
58
59



Cuadro 26 Cilculo del préstamo en Quetzales
Cuadro 27 Ventas Centro Frenero Chiquimula en Quetzales
Cuadro 28 Flujo de caja neto en Quetzales

Cuadro 29 Razones financieras

INDICE DE FIGURAS

Figura 1 Logotipo para el establecimiento en el municipio de Chiquimula
Figura 2Logotipo para el establecimiento en el municipio de Esquipulas
Figura 3 Logotipo para el establecimiento en el municipio de Zacapa
Figura 4 Organigrama de la empresa

Figura 5 Canal de distribucion producto

Figura 6 Canal de distribucién servicio

Figura 7 Flujo-grama del servicio

ANEXOS

Anexo 1 Inscripcion Registro Mercantil
Anexo 2 Inscripcion SAT

Anexo 3 Solicitud de habilitacién de libros
Anexo 4 Formulario Acreditacién de imprenta
Anexo 5 Formulario Inscripcion IGSS

Anexo 6 Distribucién del préstamo

59
61
61
65

14
14
15
29
45
45
50

72
73
75
76
77
78



Anexo 7 Flujo de caja
Anexo 8 Presupuesto de caja
Anexo 9 Estado de resultados
Anexo 10 Balance general
Anexo 11 Punto de equilibrio

Anexo 12 Investigacion de mercado

79
81
82
83
84
86



Resumen

Chiquimula y Zacapa son departamentos que han tenido un aumento en la adquisicion vehicular;
pero esto no se ha visto reflejado en los servicios que son necesarios para el mantenimiento de los
mismos, por tal motivo se decidié implementar un centro de servicio que cumpla con las

caracteristicas necesarias para atender la demanda existente.

La presente investigacion describe la factibilidad de invertir en la apertura de tres centros de
servicio automotriz, cabe recalcar que la inversion en este proyecto no solo traera beneficios a su
propietario, sino que brinda oportunidad de empleo, creard nuevas plazas de trabajo con efectos

multiplicadores para la economia local.

Actualmente la empresa no cuenta con Jla infraestructura necesaria para cubrir la demanda del
servicio de reparacion vehicular, por tal motivo se ha desarrollado un estudio detallado de las
variables que deben tomarse en cuenta al momento de realizar una inversion de tal magnitud, asi
mismo se elabord un trabajo descriptivo analizando los requerimientos, ya sea de infraestructura
como de maquinaria y equipo para el adecuado acondicionamiento del centro de servicio, se
ejecutd los estudios pertinentes que ayudaron a establecer la mejor ubicacion del local, donde se

prestara el servicio automotriz.

Para el estudio financiero se tomaron en cuenta varios parametros que ayudaron a formar el flujo
de caja, tales como el préstamo que se hara para un lapso de 5 afios.  Para la proyeccion de los
ingresos, se realizé un promedio de ingresos mensuales, esta informacion fue proporcionada por
Centro Frenero Chiquimula y a su vez se utilizé un porcentaje significativo de 45% que

represento los costos variables.

Finalmente se hizo el analisis de sensibilidad del VAN y TIR, que indicé las distintas

probabilidades de éxito, que determinaran la factibilidad y viabilidad del proyecto.



Introduccién

Las empresas en términos generales son organizaciones encargadas de producir y distribuir
bienes y servicios para un mercado especifico y asi obtener un beneficio para los socios o
propietarios. De esta forma una empresa es la unién de capital, trabajo y organizacion bajo la

direccion de un empresario.

Lograr estar cerca de los clientes ha sido siempre sin duda la meta principal de cualquier
inversionista, pues esta presencia permanente es la herramienta por excelencia para asegurar la

fidelidad de los clientes y conseguir la conquista de mercados potenciales.

Hoy en dia es importante que los propietarios de empresas tomen decisiones trascendentales que
posibiliten la expansién de la misma; para ser competitivos frente a sus competidores, al

crecimiento del mercado y a las nuevas exigencias de los consumidores.

Centro Frenero Chiquimula es una empresa que busca aumentar la rentabilidad de sus recursos
financieros, abarcar una mayor participacion en el mercado, asi como incrementar la oferta de
servicios y productos tanto a clientes cautivos como potenciales a través de la instalacion de tres
nuevos centros de servicio en los municipios de Chiquimula y Esquipulas, del departamento de

Chiquimula y en la cabecera departamental de Zacapa.

Sin embargo, debido a los constantes cambios en el mercado, asi como por la creciente
competitividad que se vive actualmente, mantener la relacién entre proveedor y cliente se ha

vuelto cada vez mas dificil.

El siguiente informe busca establecer si la apertura de las sucursales le permitird a la empresa
cumplir con sus objetivos, especialmente de situarse estratégicamente de tal forma que pueda

aumentar sus posibilidades de éxito.



Capitulo 1

Antecedentes

1.1 Denominacion

Centro Frenero Chiquimula: Es una empresa cuya actividad econdémica principal serd la
reconstruccion de frenos para auto liviano, pesado, motocicletas y maquinaria industrial. Asi

mismo la venta de repuestos y reparacién de vehiculos.

1.2 Tamafio de la empresa

Actualmente se ubica en el rango de pequefia empresa de acuerdo al numero de personal que
labora, al momento de aperturar los nuevos centros de servicio calificard como una mediana

empresa ya que aumentar el nivel de ventas, posicionandose con més de 10 empleados.

1.3 Mercado objetivo

El mercado objetivo identificado son propietarios de vehiculos, transportistas y talleres de

mecanica en general, del departamento de Chiquimula y Zacapa.

1.3.1 Factores demogréficos:

e Edad: Mayores de 18 afios
e Genero: Masculino y femenino
s Ocupacion: Profesional y técnica, funcionarios, vendedores, empresarios, estudiantes,

amas de casa.



« Estatus socioeconémico: clase trabajadora, clase media, media — alta.

1.3.2 Factores geograficos:

* Region del pais: Chiquimula, Esquipulas y Zacapa.
» Densidad: Urbana

e Clima: calido

1.3.3 Factores psicograficos:

e Actitudes: Prestar un servicio de calidad para brindar seguridad y proteccion al vehiculo

del usuario.

1.4 Experiencia

La experiencia se comprueba con la presencia en el mercado por mas de 30 afios, en los que se ha
trabajado con un comprometido equipo de empleados en la reconstruccién de frenos y reparacién
de vehiculos. Este es un factor muy relevante ya que los clientes que més valoran a la empresa,

reconocen que su punto fuerte es la experiencia.



Capitulo 2

Presentacion de la idea

Consiste en la apertura de tres nuevos centros de servicio para la empresa Centro Frenero
Chiquimula, en los municipios de Chiquimula y Esquipulas, del departamento de Chiquimula y

en el municipio de Zacapa, departamento de Zacapa.

La idea de apertura de un nuevo centro de servicio surge ante el crecimiento constante del sector
automotriz; ademas responde a la necesidad de brindar un mejor servicio con un concepto de
atencién al cliente que permita agilizar los trabajos automotrices, ahorrar tiempo, contar con
asesoria técnica y tecnologia moderna de equipos para servicios; por tal motivo Centro Frenero
Chiquimula busca tener mayor capacidad de respuesta ante los retos que se le presentan hoy en

dia.

Una de las propuestas para aprovechar las oportunidades radica en la expansién, lo cual permitird
una mayor participacién en el mercado y por ende proporcionard beneficios atractivos para la

empresa.

2.1 Planteamiento

Durante los tltimos afios, se ha visto un crecimiento vehicular en los municipios de Chiquimula,
Esquipulas y Zacapa, incrementando asimismo la necesidad de reparacion de los mismos.
Ademas el crecimiento de la poblacién genera la necesidad de transporte urbano, el cual necesita
de mantenimiento constante ya que el uso diario desgasta los frenos del vehiculo, y por ende

aumenta el consumo.

Es importante destacar que el municipio de Esquipulas es un punto de convergencia de
municipios aledafios que por su ubicacién le es més cercano. Entre estos municipios destacan:

Quetzaltepeque, Olopa y Concepcion Las Minas.



Esquipulas es municipio fronterizo con Honduras, existe una cantidad considerable de
hondurefios que habitualmente viajan a Esquipulas para abastecerse de materiales y adquirir
servicios. Asimismo existe la industria cafetalera que cuentan con grandes cantidades de

camiones y cabezales que requieren del servicio de frenos.

Grafica 1
Crecimiento vehicular del departamento de Chiquimula
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Grifica 2
Crecimiento vehicular del departamento de Zacapa
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En la grafica se muestra que durante los iltimos 5 afios ha habido una tendencia de crecimiento
vehicular en el departamento de Chiquimula. En promedio del 17.5 % lo que representa mayor
demanda del servicio. Asi mismo es notable el crecimiento en el departamento de Zacapa con un

promedio de 18.35%.

Ademas el sector comercio ha crecido en los ultimos afios, lo cual es favorable para la economia
del pais, aumenta el ingreso per cépita, lo que permite la posibilidad de mayor flujo de vehiculos

circulando.

Grifica 3
Crecimiento del sector comercio en Guatemala, durante los ultimos cinco afios
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2.2 Analisis FODA

Cuadro 1
Analisis FODA
; ;% A oy ks
Fortalezas Oportunidades
| v Diversidad de productos y v Expansion a otros departamentos
servicios del pais :
v Confianza de los clientes v" Creacion de nuevos servicios ‘
v Tecnologia de punta en su v El segmento al cual van dirigidos i
maquinaria los productos y/o servicios esta en
| v Amplia experiencia en sistemas de constante crecimiento
frenos v Servicio a domicilio. l
v Ubicacion geografica estratégica !

v Unicos distribuidores en

Chiquimula de marca reconocida a i

nivel mundial “Incolbest”

v Recurso humano calificado. ;

" Debilidades ) Amenazas
v' Instalaciones limitadas para v Competencia
atender la demanda. v Constante cambio econdémico,
v Limitada publicidad debido a que los materiales de
v Limitada cobertura en servicio a friccion son derivados del ;
| motocicletas. petroleo.
v Contrabando de materiales. ;

Fuente: Elaboracion propia



2.3 Objetivos

General

Especificos

Evaluar la factibilidad y viabilidad para la expansion comercial de los servicios
que presta Centro Frenero Chiquimula, y determinar los requerimientos de

inversion, recuperacion y rentabilidad.

Analizar los factores determinantes para la expansién del Centro Frenero Chiquimula,
con el proposito de aperturar establecimientos en los municipios de Chiquimula,
Esquipulas y Zacapa.

Identificar las condiciones y el involucramiento de la mezcla de marketing para la
apertura de los establecimientos en los municipios de Chiquimula, Esquipulas y
Zacapa.

Determinar los costos y gastos que implica la apertura de otros establecimientos de
Centro Frenero Chiquimula, en los municipios de Chiquimula, Esquipulas y
Zacapa.

Identificar los aspectos legales para el cumplimiento de la apertura de los
establecimientos en lo municipios de Chiquimula, Esquipulas y Zacapa, de Centro

Frenero Chiquimula.



2.4 Analisis del mercado

La situacion del sector mantenimiento y reparacion de frenos de vehiculos ligeros se encuentra en
un proceso de cambio; la llegada de nuevas tecnologias al mercado trae consigo exigencias a la
empresa para una actualizacién de sus servicios, no slo para adherirse con garantias a las labores
que sus clientes encomiendan, sino también para ofrecerle mayor confianza como valor agregado.
Actualmente las dificultades econémicas de muchas familias hacen dificil la adquisicion de un
vehiculo nuevo, esto afecta positivamente al sector, ya que el nimero de reparaciones aumenta

considerablemente.

Es indudable la proliferacién de vehiculos en el mercado en los ultimos afios, los cuales llegan
cada vez mis a los centros de servicios; asimismo los buses urbanos y extraurbanos necesitan
atencién por parte de sus propietarios, ya que el desgaste promedio de pastillas de freno es
aproximadamente de 20,000 a 30,000 km. Atn asi, a pesar de la cantidad numerosa de marcas
de asbesto en el mercado, la empresa compite con una marca lider y de dptima calidad, es notorio
que cuando se trata de reparar un vehiculo es necesario incluir la calidad, ya que la vida de las

personas depende de la seguridad que le brinde el vehiculo.

El siguiente cuadro detalla el crecimiento vehicular en Guatemala, el cual esta clasificado por
departamento; el mismo certifica un considerable crecimiento en los departamentos de

Chiquimula y Zacapa durante los iltimos afios.



Cuadro 2

Parque vehicular Guatemala

Parque vehicular, clasificado por departamento

Departamento Dic-06 Dic-07 1 Dic-08 | Sep-09
Guatemala 708,267} 817,175 | 893,097§ 936,911 .
| El Progreso 12,113 | 15,083 | 17,754 19,441 |
i Sacatepéquez 22,075 i 26,435 29,966;’ 31,731
 Chimaltenango 27,691 | 35,151 | 41613 | 45337
;rEscuintla 67,886 85,563 | 95,265 | 106,69_3_2
[Santa tosa 23,339 29,362 | 35,019 38,169 |
' Solold 7,833 9,726 | 11,077 11,859 ‘|

Totonicapén 15,225 | 17,910 | 20,129 21,515 I
Quetzaltenango 90,969 | 109,737 | 124,892 | 133,106 |
' Suchitepéquez | 27350 | 34351 | 40,277 | 43,763 |
' Retalhuleu 22,834 | 29,007 34,756 | 37,880 |
' San Marcos | 43,599 | 55,646 | 66,585 | 73,641
I Huehuetenango 37,270 i 46,626 ! 54,237 58,898
" Quiche 18,123 | 23573 28,067 | 30,857 |
Baja Verapaz | 9,176 ' 12,022 l 14,683 16,353_i
| Alta Verapaz | 14,872 | 17,935 | 20,779 | 22,605
Petén 21,103 | 28,246 | 35,089 39,261 |
| Izabal _: 30,349 : 37,581 44,177 48,066
| Zacapa 27,937 ' 34,476 40,439 43,981
| Chiquimula | 25,730 31474 36,363 | 39,429
' Jalapa ! 16,195 | 20,311 | 23436 25,229 |
Mitapa | 32,336 40,755 | 48313 52,902 |
Total 1,302,272 | 1,558,145 1,760,013 | 1,877,627

| Fuente: Elaboracion propia con cifras de la base de datos del Sistema de Registro Fiscal |

: de Vehiculos, SAT.
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2.5 Analisis de Porter

Porter resume todas las fuerzas que influyen en la competencia de un sector de la economia y las
reordena en cinco grupos que constituyen las cinco fuerzas de su andlisis , el andlisis para la

empresa es el siguiente:

2.5.1 Sustitutos y complementos:

Dadas las caracteristicas del sector la Gnica amenaza es la aparicion de competidores que

proporcionen los mismos productos o servicios.

2.5.2 Competidores potenciales:

La inversion para la formacion de nuevos talleres implica un capital considerable, la competencia
no seria fuerte ante un taller netamente tecnolégico capaz de brindar un servicio de mayor calidad

hacia los futuros clientes.

2.5.3 Proveedores:

El principal proveedor es distribuidor de Incolbest, con el cual se tiene un contrato de
exclusividad de la marca, la cual es lider en materiales de frenos en Latinoamérica. Esto le
permite a la empresa una ventaja para poder comercializar un producto de mayor calidad que la

que se encuentra actualmente en el mercado.

! Michael E. Porter (2008). En Competencia. USA:
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Ademis existen otros proveedores que proporcionan a la empresa los canales adecuados para

llegar al consumidor.

2.5.4 Compradores:

El desarrollo de una empresa para que sea continuo, depende de su capacidad para identificar las
necesidades y deseos de sus clientes. El consumidor promedio busca productos de calidad,
precios accesibles y tiempo de garantia. El mercado de consumidores se divide en usuarios de

vehiculos, transportistas, talleres mecénicos, etc.

La empresa no ha perdido de vista a sus clientes, siempre satisfaciendo sus necesidades crecientes

y cambiantes.

2.5.5 Competencia:

Al analizar la rivalidad entre competidores se encontré que el de mayor importancia son los
talleres que poseen tecnologia de punta. Aun asi talleres automotrices con tecnologia de punta son
muy pocos los que existen en el sector, debido que obtener maquinarias y equipos sofisticados

tienen un alto costo.

Para combatir esto se pueden adoptar muchas formas, tales como publicidad, mejoras en la

calidad del producto, promocion de venta, etc.
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Capitulo 3

Estrategia competitiva

3.1 Producto / servicio

Centro Frenero Chiquimula ofrece repuestos de dptima calidad acompafiado de una reparacién
profesional de frenos, la calidad del producto y/o servicio se ha determinado por las opiniones de
los clientes; la empresa es distribuidor exclusivo de los productos de la marca lider colombiana

Incolbest, que se caracterizan por tener mejor rendimiento y duracion.

La calidad en el producto, la satisfaccion del cliente y la excelencia en el servicio garantizan el

éxito de la empresa.

Estrategia:

Se ofreceran diferentes marcas de productos para satisfacer la demanda de los clientes y servicios
que la competencia no brinda; tales como: Diagnéstico de frenos ABS, rectificado de tambor,

disco y rimado de cilindros de moto.

3.1.1 Logotipo

El logotipo de la empresa tendra 4 colores basicos (azul, amarillo, gris y blanco) los cuales
siempre estaran presentes en la imagen corporativa. Es de tipo ilustrativo ya que incluye un

grafico con un significado claro relacionado con la actividad de la empresa

Graficamente el logotipo estd formado por una zapata de friccién que realiza una frenada (en

color gris) misma que representa la seguridad en los frenos.
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En cuanto a su composicion, estd en forma horizontal, ya que tiene mayor dimension, su tamaiio
es adecuado y claramente visible. El nombre de la empresa resalta en color azul sobre fondo
amarillo y blanco sobre fondo azul. El color azul es el color de la tecnologia y también inspira
confianza, mientras que el amarillo causa una fuerte impresion. Su tipografia es moderna y

legible.

Asi mismo se afiade “No. 2”, indicando que es el es segundo centro de servicio en el municipio.
Mientras que en Zacapa solo cambiara a Zacapaneco y en Esquipulas llevara el nombre de Centro

Frenero Esquipulas.

Figura 1
Logotipo para el establecimiento en el municipio de Chiquimula

CENTRO FRENE/ZRP
V!

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 2
Logotipo para el establecimiento en el municipio de Esquipulas

Fuente: Elaboracion propia.
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Figura 3
Logotipo para el establecimiento en el municipio de Zacapa

Fuente: Elaboracion propia.

3.2 Precio

La estrategia de precios debe basarse en ofrecer un servicio de calidad a precios competitivos. Por

ello la fijacion de precios estara orientada en funcion de los costos y la competencia.
Estrategia

Equiparse con los precios de los competidores en determinados productos que estan poco
diferenciados, aln asi la estrategia para el producto lider que distribuye la empresa serd
diferenciarse de los competidores con precios superiores transmitiendo asi una imagen de calidad

o exclusividad.

3.3 Plaza

Para determinar el punto éptimo donde se comercializara el producto/servicio se tomaran en

cuenta algunos factores importantes:
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Estrategia

e Espacio fisico: Es el principal, puesto que determina la capacidad fisica del negocio, es
decir el nimero de vehiculos atendidos.

e Cercania del mercado: La localizacion del local debe estar cerca de los clientes
potenciales.

e Costos e insumos: Los gastos administrativos, costos fijos y variables que genera el local
donde se va ubicar el taller.

e Ambiente: Es muy importante contar con este factor de localizacion para el buen
desarrollo de la empresa y pueda brindar un servicio de calidad, en este factor se destaca

el lugar de funcionamiento.

3.4 Promocion
Ademias de los sistemas de promocion de caricter formal (imagen corporativa en tarjetas,
anuncios en publicaciones, tv, etc.) se determind lo siguiente.

Estrategia

La publicidad de "boca en boca" es el modo mas efectivo para obtener nuevos clientes. Esta
publicidad no tiene coste alguno y siempre resulta efectiva, pero se hace necesario fomentarla a
través de factores de calidad para evitar reacciones contrarias a las esperadas. Una de las

variables de marketing mas valorada por los clientes es el trato personalizado.
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Capitulo 4

Nombre de la empresa

Los nuevos centros de servicios se denominaran;

e Centro Frenero Chiquimula No.2
o Centro Frenero Esquipulas

e Centro Frenero El Zacapaneco

El nombre de la empresa esta acorde con la actividad que realiza; se forma de centro y frenero, ya
que la actividad esta relacionada a la reconstruccion y venta de material de frenos, asi mismo
porque es un centro de servicio; ademas utiliza el nombre de Chiquimula No.2 para que los
clientes identifiquen la empresa que ya conocen y porque sera el segundo taller en el municipio;

de la misma manera se utilizara en Esquipulas y en el municipio de Zacapa

4.1 Slogan
“Experiencia y tecnologia protegiendo nuestras vidas”.

La intencidn de este slogan esta en resaltar que la empresa trabaja con experiencia, con tecnologia
y con los mejores productos para proteger la vida de sus clientes. En conclusion el slogan tiene

implicitos factores que resaltan la calidad del servicio y de los productos de la empresa.

4.2 Localizacion

El objetivo del estudio de localizacion esta generalizado por la ubicacion del taller, es elegir

aquella que permita las mayores ganancias entre las alternativas que se consideren factibles.
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Se establecieron tres opciones, para la elaboracion del estudio de localizacion: Norte, centro y
sur. Pero se tiene que tener en consideracion si se cumplen todos los factores de localizacion que
influyen para que el proyecto sea factible, tales como: Espacio fisico, cercania del mercado,
costos € insumos y ambiente. Asimismo para poder evaluar la correcta decision de la localizacion
de la empresa se usa el método cualitativo por puntos’ porque permite ponderar factores de
preferencia para poder tomar una buena decision, ademds este método permite agilizar el proceso

puesto que se caracteriza por ser sencillo y rapido.

4.2.1 Método cualitativo por puntos

Este método consiste en definir los principales factores determinantes de una localizacién, para
asignarles valores ponderados de peso e indicar su importancia relativa, sobre la base de una

suma igual a 1; el peso asignado dependera exclusivamente del criterio del investigador.

Al comparar tres localizaciones opcionales, se procede a asignar una calificacion a cada factor en

una localizacién de acuerdo con una escala predeterminada como, 0 a 10.

La suma de las calificaciones ponderadas permitira seleccionar la localizacion que acumule el
mayor puntaje. En este caso el mayor peso fue asignado al espacio fisico con un 40% ya que este
ha sido un punto muy importante para poder acondicionar la cantidad de vehiculos que se estiman
diarios, la cercania del mercado con un peso del 20% ya que se espera sea un lugar cercano a los
clientes cautivos y potenciales. Los costos e insumos con 25% puesto que los gastos de genere la
apertura del local se consideran importantes para el investigador; por ultimo se asigné un peso de
15% para el ambiente, relativamente inferior ya que no ¢s indispensable para el funcionamiento

del cada centro.

2 Gabriel Baca Urbina. (2006). Evaluacién de proyectos. 5ta. Edicion McGraw-Hill
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Si se busca elegir en las siguientes tres opciones, el modelo se aplica como lo indica en la

siguiente tabla:

Cuadro 3

Meétodo cualitativo por puntos: Municipio de Chiquimula

| Norte | | Centro ' Sur

Factor ; Peso Calificacién i Ponderacién | Calificacién I Ponderacion | Calificacién | Ponderacién |
| Espacio fisico _ 04 | 8 | 3.2 _ 5 | 2 9 i 3.6
| Cercania | 0.20 i 7 [ 119 8 I 1.6 6 1.02
| de mercado I I‘ i | i : '
iCostose 0.25 .' 6 | 15 i 6 | 15 i 8 ! 2 i
i insumos : I ' ! i ' '
i Ambiente JCECH 7 | 126 | 6 | 090 | 4 0.72= ]
| Total 1| 715 | 6 | 734 |

Fuente: Elaboracién propia

De acuerdo con este método se seleccionara la localizacién sur al tener la mayor calificacién total

ponderada.

Por tal razén, Centro Frenero Chiquimula No.2 estard ubicado en la calzada Héctor Augusto

Espafia Bracamonte, zona 2, cabecera departamental de Chiquimula. Las ventajas de su

localizacién es que estard ubicada en una de las entradas principales y mas transitables de la

ciudad, ya que a pocos metros se encuentra el Centro Comercial Pradera Chiquimula donde existe

afluencia de personas y vehiculos; asi mismo cuenta con un drea de 600 mt2.

19



Cuadro 4

Meétodo cualitativo por puntos: Municipio de Esquipulas

! Norte Centro | Sur

Factor ; Peso ‘ Calificacién | Ponderacién | Calificacion :'Ponderacién ‘ Calificacién | Ponderacién
| Espacio fisico | 04 8 | 32 i 4 | 16 8 3.2 B
: Cercania de mercado = 0.20 ! 7 | 118 i 9 18 5 0.85
ECostoseinsumos 1 0.25 | 6 | 15 | 5 : 1.25 7 | 1.75
i P i f |
| Ambiente | 015 | 7 | 1.26 . 7 105 7 | 126 |

Total ! 1 | i 7.15 5.7 l 7.06

Fuente: Elaboracion propia

Mientras que en el municipio de Esquipulas se determiné que el punto 6ptimo para la instalacién

del taller es en el norte del municipio ya que obtuvo el mayor puntaje.

Estard ubicado en un area de 20 metros de frente por 10 metros de fondo, con facil acceso y

amplio parqueo.

Cuadro 5

Método cualitativo por puntos: Municipio de Zacapa

. i | Norte . Centro | . Sur |
Factor . Peso : Calificacién I Ponderacion [ Calificacion 5: Ponderaé-i:')?'i Calificacién | Ponderacién |
Espacio fisico 04 L 7 B
| Cercania de mercado | 0.20 | 7 | 14 8 FarEa6) Fe] 8 136 |
Costos e insumos i 025 | 7 | 1.75 . 7 1.75 6 | 15
,i L | | | |
EAmbiente i 0.15 | 8 | 12 S : 050 . 7 : 1.26 :

Total | 1 | 7.15 i 6.81 | 13: |

1

Fuente: Elaboracién propiﬁ.

En el municipio de Zacapa estara ubicado en calzada Miguel Garcia Granados; el taller estard

instalado en un area de 400 mts?, donde se distribuiran todas las secciones necesarias para

cumplir con las determinadas actividades.
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Capitulo 5
Viabilidad del proyecto
5.1 Oferta

El sector automotriz estd compuesto principalmente por los subsectores: importadores, empresas

ensambladoras, firmas de auto partes y distribuidoras.

Es importante tomar en cuenta que en este sector no se limitara solo al servicio de reparacion,
sino ademas a la actividad de ventas de repuestos, fricciones y pastillas para todo tipo de

vehiculo.

La empresa ofrecerd un servicio de calidad con mano de obra calificada para garantizar los

trabajos realizados y asi obtener la confianza de los clientes potenciales.

Se conoce que la mecanica automotriz es muy dinimica, continuamente surgen nuevos sistemas y

tecnologias que hay que dominar para mantenerse en el negocio automotriz.

Por lo tanto el taller va ir de la mano con la innovacion en busca de atender a sus clientes y

usuarios directos e indirectos con responsabilidad, eficiencia y eficacia.

A continuaci6n se presenta el listado de empresas participantes en cada uno de los municipios.
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Cuadro 6

Competidores
Empresa | Ubicacién | Servicios
Fricciones Felca | Chiquimula. : Reconstrueciéon de frenos, venta de
: | repuestos y reparacion de vehiculos. !
Serviteca Good Year ._ Chiquimula Alineactén y balanceo, venta de llantas,
. 1 mecanica general. i
| Auto Frenos Chico ! Chiquimula | Reparacion de vehiculos.
! Servifrenos de Oriente | Chiquimula Reconstruccion de frenos.
Centro Frenero Zacap; ’ Zacapa | Servicios: Reconstrucciéon de frenos, |

venta de pastillas y reparacion general de |

vehiculos.

Servicentro Williams Esquipulas Rectificacion de discos, reconstruccion |

| de frenos, venta de pastillas y aceites,

repuestos en general, y reparacion de;
i | | general de vehiculos. i
Fuente: Elaboracion propia.

Es importante destacar que Centro Frenero Chiquimula es la empresa lider y la mas antigua en
dmbito frenero chiquimulteco, por ende tiene esa ventaja ante su competencia; ademds ha
planteado dos lineas de actuacion para establecer una marcada diferencia con sus competidores,

tales como:

e Garantizar la calidad de la prestacién de servicios al cliente

e Mejora de la imagen del centro.

Para la empresa es fundamental la calidad y garantia que se ofrece al cliente y el cumplimiento de
los plazos establecidos. Esta estrategia permitird a la empresa abrir su mercado en cada

municipio.
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5.2 Demanda

El parque vehicular se encuentra en constante crecimiento y por ende el aumento de reparaciones
de los mismos. Por tal motivo la empresa espera cubrir un mercado del 3% de los vehiculos que
circulan cada afio de un total de 39,429 existentes en el departamento de Chiquimula3 ,siaellose
multiplica una frecuencia minima de 2 veces por afio que los propietarios de un auto visitan un
taller, se tendria una demanda anual de 2,365 vehiculos atendidos, es decir un promedio de 6

vehiculos diarios atendidos.

Dadas las cifras antes mencionadas, las expectativas de alcanzar dicha participacién de mercado,
convierte a este proyecto viable. Los clientes desean un servicio especializado, personalizado,
eficaz y eficiente al momento de confiar sus vehiculos en el taller, lo cual la empresa quiere
demostrar al cliente, que puede tener un taller adaptado a sus necesidades y que demuestra

competitividad en el mercado.

Cuadro 7
Mercado cubierto por Centro Frenero Chiquimula

; Vehiculos Chiquimula | Vehiculos atendidos durante | Porcentaje que cubrela |
- durante 2009 | 2009 | empresa |
, 39,429 2,184 5.5% '

Fuente: Elaboracién..ﬁropia con datos proporcionados por Centro Frenero Chiquil;x_ula

Este resultado muestra que la empresa cubrié el 5.5% del mercado meta en Chiquimula durante el
afio 2009; por lo que durante la apertura de estos centros se estima tener una participacion

minima del 3%.

*Composicion del pargque vehicular por departamenio. Recuperado
http://portal.sat.gob.gat
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Cuadro 8
Demanda del departamento de Chiquimula

Calculo de 1a demanda

Parque vehicular

Afio . Chiquimula | No. participacion 3% | Frecuencia 2 veces al afio
| 2006 | 25,730 771 1,543
2007 | 31474 ! 944 | 1,888
| 2008 | 36,363 1,090 | 2,181
| 2009 39,429 1,182 ;i 2,365 .

Demanda diaria |
2009 |
6.481479452 i

| L
Fuente: Elaboracién propia con cifras proporcionadas por SAT

Cuadro 9
Demanda del departamento de Zacapa

Calculo de la demanda

! Parque vehicular

Afio | Zacapa ' No. participacién 3% | Frecuencia 2 veces al afio B
2006 27,937 | 838 ; 1,676

! 2007 | 34,476 i 1,034 _: 2,068

; 2008 | 40,439 | 1,213 i 2,426

{2009 | 43,981 1,319 2,638

Demanda diaria !

; z ; 2009

; : ; 7.229753425 |
| ' | |

Fuente: Elaboracién propia con cifras proporcionadas por SAT
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Mientras que para el departamento de Zacapa se obtendria una demanda diaria promedio de 7

vehiculos.

Es importante destacar que la mayoria de los municipios de Chiquimula y Zacapa, no cuentan con
centros de servicio automotriz especializados, por lo que mayoria de estos acuden a la cabecera

departamental para obtener dicho servicio.
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Capitulo 6

Area organizacién — administracién

6.1 Mision

“proveer de manera inmediata y con la mejor calidad nuestros servicios freneros, lograr un
crecimiento rentable y sostenido, contribuyendo al desarrollo econdémico del pais, buscando el

bienestar de nuestros clientes, empleados y comunidad”.

6.2 Visién

“Profesionalizar y modernizar cada dia mas el servicio de frenos realizando un trabajo de calidad
y con la mayor perfeccion para ser la empresa numero uno en sistemas de frenos en nuestra

region”.

6.3 Valores

o Experiencia: que se ha obtenido a lo largo de 30 afios en el mercado, y que los

clientes reconocen.

¢ Responsabilidad y puntualidad: en el servicio prestado, muy comprometidos dia a

dia con los clientes en entregar a tiempo sus vehiculos con un trabajo de calidad.

o Honestidad: en la venta de material de frenos, siendo justos en la calidad que se

ofrece.

e Compromiso: y dedicacion para que el servicio sea de total agrado para el cliente.
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¢ Eficiencia: la fuerza con la que la empresa trabaja para lograr la satisfaccion del

cliente.

6.4 Recursos humanos
6.4.1 Personal y tareas

En cuanto al perfil requerido para los trabajadores, este depende de las tareas que vaya a

desarrollar en el taller:

o Gerente general: Es el encargado de la empresa y tiene a su cargo la gestion de negocios,
es el encargado de administrar y controlar el flujo econémico de ingresos y egresos que
genere cada centro de servicio, supervisar el buen funcionamiento de las instalaciones de
las 4reas y operaciones del taller.

« Supervisor de sucursales: Es el encargado de velar por el cumplimiento de las metas de
ventas; tanto en la atencién al cliente como la presentacion de las tiendas. Asi mismo
velar por la adecuada administracion del Jefe de taller, tanto en las ventas como el control
de inventario

+ Jefe de taller: La persona responsable del control, supervision y autorizacién de cualquier
reparacién o mantenimiento que s¢ lleve a cabo en el taller. Supervisa al personal y
controla el horario de jomada de cada uno de ellos. Diseiia el flujo de trabajo que se
realicen en las diferentes secciones del area, controla los materiales, herramientas,
equipos, maquinarias y repuestos que se utilizan en las diferentes secciones para las
diferentes reparaciones que estén en buen funcionamiento.

o Vendedor: Sera el responsable de la venta de repuestos y del control de la mercaderia, asi
mismo asistira a los mecanicos sobre la mercaderia idonea para la reparacion del vehiculo.

o Mecénico vehiculo ligero: Su funcién principal consiste en diagnosticar, reparar y

verificar averias o anomalias de funcionamiento de los distintos vehiculos, asi como
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realizar el mantenimiento apropiado; reparar los frenos y la seguridad pasiva y el control
de calidad de la reparacion.

o Operario de torno y rimadora: Su tarea es rectificar discos y tambores de freno para
automéviles, rimado de cilindros y asi mismo realizar el mantenimiento preventivo del
equipo.

o Operario encargado de reconstruccién de fricciones y pastillas: Su funcion es

desbandar, pegar o remachar la pasta de friccion a las zapatas de los vehiculos.

6.5 Horarios
Se atendera de lunes a viernes, de 8:00 am — 12:00 pm y 1:30 pm — 5:30 pm
Sébado, de 8:00 am — 12:00 pm

No obstante este horario puede ser modificado adecuéndose a las necesidades del cliente, las

fechas de entrega y la carga de trabajo; remunerando al personal con salario extraordinario.

6.6 Requisito de ingreso
Los requisitos que se tomaran en cuenta para la solicitud de trabajo son:

e Experiencia comprobada
« Cartas de recomendacién
« Antecedentes penales y policiacos

« Fotocopia de cédula o DPL
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Figura 4
Organigrama de la empresa

Propietario

Gerente
General -

Supervisor de
Sucursales

Taller Talles:
i Chiquimula
Chiguimula No.2

Fuente: Elaboracion propia
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La estructura de la organizacién adoptada es "linea-funcional”, debido a que el organigrama esta
formado por lineas verticales y se caracteriza por la autoridad, divisién del trabajo y delegacion

de autoridades, conservandose la especializacién de cada actividad en una funcién

Dicha estructura esta fundamentada por:

o Las relaciones entre el superior y el subordinado

e Una autoridad compleja

Las ventajas que permite son:

o Descubrir errores de una manera més sencilla

» Imponer disciplina en todas las areas con mayor facilidad
« Favorece el control y de accién rapida

e Toma de decisiones sin dificultad y con fluidez

e Capacitacién constante

Las desventajas son:

o Esrigida

o Laorganizacién depende de personas claves, lo que origina conflictos
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6.7 Descripcion de puestos y funciones

Puesto: Gerente general (1)

Funciones:
1. Designar todas las posiciones gerenciales.
2. Mantener relacién directa y estrecha con el propietario a quien debe rendir informes.
3. Realizar evaluaciones periddicas acerca del cumplimiento de las funciones de los
diferentes departamentos.
4. Planear y desarrollar metas a corto y largo plazo junto con objetivos anuales.
Coordinar para asegurar que los registros y sus analisis se estan llevando correctamente.
6. Crear y mantener buenas relaciones con los clientes y proveedores para mantener el buen
funcionamiento de la empresa.
7. Lograr que las personas quieran hacer lo que tienen que hacer y no hacer lo que ellos
quieren hacer.
Requerimientos:

Sexo masculino o femenino
Técnico en Admén. de empresas.
Experiencia 5 afios
Caracteristicas de lider

Capacidad en toma de decisiones y resolucion de conflictos

Sueldo: Q. 5,000.00 mensuales

Puesto: Supervisor de sucursales (1)

Funciones:

1.

Elaborar planes de trabajo para los jefes de taller

2. Verificar la atencion al cliente.

3. Verificar la adecuada presentacién de los vendedores
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4, Supervisar el cumplimiento de horarios.

5. Controlar el manejo de inventarios.

Requerimientos:
e Experiencia en sector automotriz
e Escolaridad minima de 2do afio en carrera de ciencias econémicas o afin.
* Sexo masculino o femenino.

e Conocimiento de aplicacion de Office.

Sueldo: Q. 3,000.00 mensuales.

Puesto: Jefe de taller (3)

Funciones:

1. Administrar los recursos humanos y equipo con que cuenta el centro de servicio para el
desempefio de sus actividades.

2. Desarrollar planes de trabajo para el centro de servicio.

3. Evaluar el desempeiio de los técnicos para determinar su nivel de eficiencia en el
desempefio de su trabajo.

4. Supervisar las actividades de los técnicos para asegurar que se cumpla con los
requerimientos de tiempo y calidad en sus trabajos.

5. Asignar 6rdenes de trabajo para su ejecucion.

6. Asesorar a los técnicos del centro de servicio.

Requerimientos:
e Sexo masculino
e Estudios mecanica automotriz
e Experiencia 3 afios

e Edad: 30 a 45 afios
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Sueldo: Q. 2,500.00 mensuales

Puesto: Vendedor (3)

Funciones:
1. Atencién al cliente en forma personal
2. Elaborar cotizaciones que le sean requeridas
3. Mantener en orden la sala de ventas

4. Informar a sus supervisor sobre mercaderias que no haya en existencia

Requerimientos:
e Sexo Masculino o femenino
e Nivel diversificado

e Manejo de Software

Sueldo: Q. 1,800.00 mensuales

Puesto: Mecdnico (6)

Funciones:
1. Gestionar el servicio y atender al cliente.

2. Verificar la documentacion y estado del vehiculo.

3. Diagnéstica las tareas de reparacion y/o mantenimiento, explica el servicio a realizar y

emite la orden de trabajo.

4. Reparar y/o mantener frenos convencionales, controlar el funcionamiento de la bomba de

frenos, el desgaste de pastillas y frenos, el desgaste del disco y tambores, asi mismo

revisar el sistema de frenos ABS

5. Finalizado el servicio entrega el vehiculo, documentando el trabajo efectuado € informando

al cliente de las caracteristicas de las tareas ejecutadas.

33



Requerimientos:
e Sexo masculino
¢ Estudios mecanica automotriz
¢ Experiencia 2 afios en trabajos automotrices

e Edad: 20 a 35 afios

Sueldo: Q. 1,800.00 mensuales

Puesto: Operario de torno y rimador de cilindros (3)

Funciones:

1. Ejecuta las ordenes de trabajo.

2. Prepara plan de trabajo, afila las herramientas o selecciona las necesarias y prepara la
maquina.

3. Rectifica discos y tambores de freno, asi mismo se encarga del rimado de cilindros para
motocicletas.

4. Utiliza instrumentos de medicién y de control, de acuerdo a especificaciones técnicas y
normas técnicas de verificacion y control.

5. Realiza el mantenimiento basico de los sistemas de las maquinas y equipos que opera.

6. Reconoce los materiales, su aplicacion, tratamiento y acabados.

Requerimientos:
e Sexo masculino

e Edad: entre 25 a 45 afios

Sueldo: Q. 1,800.00 mensuales
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Puesto: Operario de reconstruccién de fricciones y pastillas (3)

Funciones:
1. Detectar el nimero de rollo o pastillas segiin el vehiculo para reconstruir.
2. Desbandar las zapatas
3. Realizar el trabajo de pegado o remachado de zapatas y pastillas.
4. Entregar el material terminado al jefe de taller con su orden respectiva

Requerimientos:
e Sexo masculino
¢ Estudios mecénica automotriz

e Edad: 18 a 35 afios

Sueldo: Q. 1,800.00 mensuales

Asi mismo cada empleado recibird una bonificacién de Q250.00; aguinaldo, bonificacién anual,

indemnizacién ¢/aiio, vacaciones, IGSS (cuota patronal 10.67% y laboral 4.33%)
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Ficha del empleado:

Cuadro 10

Ficha general

; Nombre:

' Apellidos:

No. DPI

| Fecha de nacimiento:

| Sexo: I M .
| !
Nacionalidad:
Estado civil: Soltero Casado 3
Contacto | Teléfono | Movil | E-mail
1 | i
| En caso de emergencia

i lamar a:

| Nombre
!

| Teléfono

Padece alguna enfermedad:

“Fuente: Elaboracién propia.
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Cuadro 10

Ficha laboral

| Fecha de ingreso:

| Dia
|

| Mes

| Aiio

| Fecha de inicio de control de asistencias:

| Horario:

1
i
|
i

Calculo horas extras

de entrada

Antes de lahora | Después

En dias no habiles

| de salida
|

1

|
i

|

| Status:

Activo

Inactivo

Fotografia del empleado:

Fuente: Elaboracién propia.
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Capitulo 7

Aspectos legales

7.1 Empresa mercantil:

Se entiende por empresa mercantil el conjunto de trabajo, de elementos materiales y de valores
incorporeos coordinados, para ofrecer al piblico, con propésito de lucro y de manera sistematica,

bienes o servicios. (Articulo 655 del Codigo de Comercio de Guatemala.)

La empresa Centro Frenero Chiquimula se encuentra inscrita como empresa mercantil ante el
Registro Mercantil desde el 08 de noviembre de 1978, segiln registro No. 24597 folio 429 libro
33 de empresas mercantiles. Su direccion comercial es 11 avenida 2-11 zona 1, Chiquimula,

Chiquimula.

7.1.1 Procedimiento para la inscripcion de los establecimientos

Las sucursales se inscribirdn dentro de la empresa ya establecida, la actualizacién se realizard en

el Registro Mercantil.
Para solicitar las respectivas Patentes de empresa se debe de llenar la forma RM-1-SCC-C-V

Solicitud de inscripcion de comerciante individual y empresa para cada una de las sucursales y

cancelar Q.175.00 por cada una. (Véase anexo 1)
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7.2 Inscripcion en la SAT

Segun el Cédigo Tributario, articulo 18 son contribuyentes todas las personas individuales,
juridicas (empresas), instituciones o entidades que con el pago de sus tributos contribuyen al
sostenimiento del Estado, de manera que éste pueda cumplir con su fin principal, que es velar por

¢l bien comin. (Véase anexo 2)

7.2.1 Requisitos para inscripcion y habilitacién de libros

Para inscripcidn y habilitacion de los libros de compras y servicios recibidos y ventas y servicios

prestados:

e Formulario SAT-0014 (Inscripcion)

e Formulario SAT-0052 (Habilitacion de libros) costo Q. 0.50 centavos por hoja habilitada
¢ Formulario de autorizacién de facturas (impreso o electrénico a través de Bancasat).

e Fotocopia de patentes de empresa

e Fotocopia de cédula o DPI del propietario.

Para estas nuevas empresas solo se enviaran a su respectiva autorizacion los libros de compras y
servicios recibidos y ventas y servicios prestados, al igual que las respectivas facturas de ventas
para cada una de ellas ya que los libros contables que establece el Codigo de Comercio:
Inventario, diario, mayor y estados financieros ya se encuentran autorizados.

(Véase anexo 3 y 4)
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7.3 Régimen Tributario

7.3.1 ISR

Son contribuyentes del Impuesto Sobre la Renta (ISR): Toda persona, individual o juridica,
domiciliada o no en Guatemala, que obtenga rentas en el pais, independientemente de su

nacionalidad o residencia.

Para efectuar su calculo existen dos regimenes:

o Régimen general: 5% mensual sobre la diferencia entre la renta bruta y las rentas exentas.

¢ Régimen optativo: 31% sobre la renta bruta deduciéndole los costos y gastos necesarios para
producir o conservar la fuente productora de rentas gravadas, sumando los costos y gastos no

deducibles y restando las rentas exentas.

El propietario de Centro Frenero Chiquimula, actualmente se encuentra en el régimen optativo

del 31%, realizando pagos trimestrales.

73.21IVA

Son contribuyentes del Impuesto al Valor Agregado (IVA): Toda persona, individual o juridica,
incluyendo el Estado, que en forma habitual o periddica, realice actos de compra-venta de bienes

o servicios en el territorio nacional.

En este impuesto existen tres tipos de contribuyente: Contribuyente de régimen normal
(declaracion mensual), pequefio contribuyente (declaracion trimestral, considerando débitos y
créditos) y pequeiio contribuyente del 5% que realiza pagos sobre el total de ventas en forma

trimestral.
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El propietario de Centro Frenero Chiquimula se encuentra inscrito como contribuyente de

régimen normal.

7.4 1GSS

El nuevo personal sera adherido en la planilla existente del IGSS, tomando en cuenta la cuota

laboral y patronal del mismo. (Véase anexo 5)

7.5 ISO

El Impuesto de Solidaridad lo pagan las personas individuales y juridicas o los patrimonios
afectos que realicen actividades mercantiles en el territorio nacional, siempre y cuando obtengan

un margen bruto de comercializacion superior al 4% de sus ingresos totales.

La empresa esta afecta al pago de este impuesto.
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8.1 Productos y/o servicios

Capitulo 8

La empresa ofrecera una variedad de productos, para satisfacer la demanda de los diferentes tipos

de vehiculos; asi mismo contara con los siguientes servicios:

Cuadro 12
Productos y servicios

| Productos

Servicios

e Pastillas de frenos
e Fricciones para vehiculo

e Fricciones para moto

e Fricciones para camion

e Bombas auxiliares de freno
Bomba central de freno

e Discos de freno

e Grasa

e Liquido de freno

e Cojinetes de flecha

e Retenedores de flecha

e Bufas

e Tubos de freno

e Empaques de bombas auxiliares

e Repuestos en general

Fuente: Elaboracion propia.

|
|
|
]

Reconstruccion de frenos
Reconstruccion de pastillas
Rectificado de discos y tambores

de freno

Rimado de cilindros

Reparacion de frenos de vehiculos

y motos !
Diagnostico ABS

Cambio de liquido de frenos
Reparacion de suspension y

direccion
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8.2 Precio
Enfoques generales de fijacion de precios:

¢ Basado en el costo
¢ Basado en el comprador

e Basado en la competencia

En el sector automotriz local se encuentran diferentes precios de un taller a otro, debido a que

varia dependiendo del trabajo que se le realice al vehiculo.

Normalmente en talleres especializados como concesionarios y talleres de punta tienen un precio

estandar por mano de obra, es decir que fijan un precio por mecanica.

Por lo tanto la empresa ingresara con un precio promedio competitivo que capte el mercado y
sobre todo que cumpla con las diversas exigencias del cliente, se estimaran los costos fijos y
variables y una ganancia entre el 30% y 40% segun el producto o servicio, ya que este porcentaje
cubre los costos de operacién del negocio, tales como: sueldos, rentas, y un margen de ganancia),
ademds es importante mencionar que segin las encuestas realizadas las personas prefieren la

calidad ante el precio.

8.3 Plaza

Para que la venta de un producto, esté acorde con las politicas de determinada compaiiia, es muy
importante determinar la ubicacién de la plaza, la cobertura que se vaya a tener, los inventarios
que se vayan a manejar y el transporte que se necesite para el correcto trafico del producto a

ofrecer, esto determinado por las necesidades propias de cada compaiiia.

Cada establecimiento estara ubicado en:
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Cuadro 13
Direccién de los nuevos establecimientos y costo por renta mensual en Quetzales

Departamento/ | Direccion ! Costo renta
municipio : | mensual
Chiquimula Calzada Héctor Espaiia Bracamonte, zona 1. 5,000.00
| Esquipulas | Colonia Tikal, zona 1. : 3,000.00
| Zacapa - Calzada Miguel Garcia Granados. | 3,000.00
‘ Total i 11,000.00

. Fuente: Elaboracién propia.

8.3.1 Canal de distribucién

Es el circuito a través del cual los fabricantes ponen a disposicion de los consumidores los
productos para que los adquieran. Existen dos canales para esto, €l canal de comercializacién
directa, donde el mismo productor vende sus bienes al cliente y el canal que posee un
intermediario. Es aqui cuando una tienda detallista compra mercancia a un productor y luego la

vende al consumidor final.

De esta manera se define que ¢l canal de distribucion sera personalizada, es decir que se hara de
manera directa con el cliente, ya sea un cliente particular, una empresa piblica o privada; ya que

la empresa se ubica en la categoria de detallista.
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Figura 5
Canal de distribucion de producto

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 6

Canal de distribucién de servicio

Fuente: Elaboracién propia.
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8.4 Promocion

El plan de promocion estard basado en:

8.4.1 Publicidad

Por medio de la publicidad se dard a conocer el servicio especializado a través de diferentes

medios de comunicacion como es por: Television local, radio, mantas y volantes.

Otro medio de publicidad que se aplicara es por medio del E-Marketing, donde se incursionara a
través de boletines electronicos, que es lo que actualmente se utiliza en el mercado online; esto se

lograra capturando el e-mail de cada cliente que visite el taller.

Este presupuesto de publicidad esta contemplado para los primeros cinco afios de cada centro de

servicio, posteriormente se tomaran en cuenta otras alternativas o medios de publicidad.

Cuadro 14
Presupuesto de publicidad por taller en Quetzales

[ Tipo de publicidad Costo mensual Costo anual

[Television . 40000~ i o) 4,800.00

"Mantas vinilicas _ b 1,000.00 B
Volantes ] 1,000.00

; Total § o ~ 6,800.00

Fuente: Elaboracion propia.

46



8.4.2 Promocion de ventas

A través de este medio se estimulard la utilizacién del servicio ofrecido, por lo que durante el mes
de apertura se concedera un descuento de 10% la primera vez que se preste el servicio de cambio

de fricciones al vehiculo, para determinado control se llevara un registro del vehiculo atendido.

8.4.3 Formas posibles de estimular el interés
Para atraer la atencién del mercado hacia el taller se ofrecera lo siguiente:

o Facilidades en la forma de pagos.
e Precios cémodos de acuerdo al tipo de reparacion.
o Por medio de cupones de mantenimiento en mano de obra se realizard un cambio de aceite

gratis.

8.4.4 Marketing estratégico

El plan estratégico a utilizarse sera a largo plazo debido a la competencia y a la situacién
econdmica actual. La empresa se ubicari como lider competidor, mejorando los servicios para los
clientes; a diferencia de los que existen actualmente en el mercado interno, ofreciendo descuentos

especiales de acuerdo a las necesidades de cada cliente.

Se aplicard el CRM (Customers Relationship Managemeni) servicio post venta, donde se
realizar4 un seguimiento a los clientes sobre el funcionamiento de su vehiculo y recordarles de su

debido mantenimiento.
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Capitulo 9

Aprovisionamiento y produccién

La nueva sucursal sera abastecida desde 1a tienda central que estad ubicada en Chiquimula y se
hara de acuerdo al consumo; también se tomard en cuenta materiales de reserva para cada

sucursal.

Actualmente se tiene un convenio de exclusividad con una empresa que importa la marca
Incolbest, por lo mismo se obtienen precios promedio que permiten comercializar mas bajo que la
competencia, asi mismo tomando en cuenta que el producto colombiano que comercializa la
empresa ha sido aceptado por el mercado chiquimulteco por su calidad y duracién, se determina

que se mantendré como el proveedor principal para la misma.

Ademas la empresa posee un grupo de abastecedores con tecnologia de punta y excelente calidad,
que da la posibilidad de competir con €éxito en el mercado. Cada proveedor esté acreditado en el
pals, con extensa experiencia que les permite una secuencia estable en la entrega de mercaderias,

lo cual proporciona un mercado seguro.

Cada establecimiento tendra un inventario inicial de Q 100,000.00 en los diferentes productos que

se comercializaran.
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9.1 Proceso
El taller contaré con un proceso de servicio:

o Ingreso del vehiculo al taller

o FEl jefe de taller atendera al cliente del vehiculo; junto con el mecanico revisaran el
mismo y realizara el correspondiente presupuesto de mano de obra y de los repuestos.

e El cliente analiza el presupuesto y si estd de acuerdo se emite la orden de trabajo.

o El jefe de taller coordina con €l mecanico la reparacion del vehiculo una vez emitida la
correspondiente orden de trabajo.

o Se analiza la orden de trabajo y dependiendo la magnitud del dafio se procede a
cumplir con la misma.

o Se desmontan las piezas.

o Se solicita al encargado de ventas los repuestos respectivos segun a la orden de
trabajo para el arreglo y/o al operario de torno para reparar discos o tambores de
freno.

o Se procede a reparar y cambiar los repuestos respectivos

e Una vez comprobado que todo este correctamente terminado, se procedera a informar al
jefe de taller que ya esté listo el vehiculo para la entrega.

e El jefe de taller procede hacer el ultimo control del vehiculo, para luego comunicar al
cliente que retire su vehiculo.

e Y por dltimo se procede a realizar el cobro respectivo de la reparacion al cliente.

Asi mismo, se ofrece venta de repuestos y materiales de friccion, siendo el vendedor el encargado
de atender al cliente, mostrar el repuesto solicitado, efectuar factura y cobro del mismo. Ademas
se ofrece un servicio de rimado de cilindro, en el cual el vendedor en coordinacion con el

operario explican al cliente el proceso y determinan si se realiza el trabajo.
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Figura7 Flujo-grama del servicio

Fuente: Elaboracion propia
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Capitulo 10

Area econdémica — financiero

10. 1 Presupuesto de inversion de maquinaria

A continuacion se muestra toda la maquinaria y equipo con sus respectivos valores unitarios que

se utilizaran al momento de iniciar las distintas actividades de los tres centros de servicio.

Cuadro 15
Presupuesto de inversién de maquinaria en Quetzales

Maquinaria | , .
Rubro . Cant.| P.Unit.| P.Total
{ Elevadores de 2 columnas LAUNCH cap. 4000kg. | 6 | 22,000.00 | 132,000.00_'
i Compresor de aire vertical 10hp THUNDER . 3 8,000.00  24,000.00 |
| Remachadora y roseteadora 6| 5,000.00  30,000.00 |
Horno 3 400000 12,000.00 |
"Scanner ABS - 3| 12,000.00 | 36,000.00
| Torno AMMCO 4100 "3 35,000.00 | 105,000.00
Rimadora cilindros de moto BOREMASTER ; 3| 20,000.00 | 60,000.00 |
| Sangradora de liquido de freno ? "3 8,000.00  24,000.00
Mesa con discos de cortar | 31 2,000.00 | 6,000.00 :
Total o | 429,000.00

Fuente: Elaboracién propia
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10.2 Presupuesto de inversién de herramientas

Cuadro 16
Presupuesto de inversién de herramienta en Quetzales

Herramienta | |
i Rubro . Cant. | P. Unit. P. Total |
| Gato tipo lagarto de 3 ton mega i 9! 1,500.00 | 13,500.00 |
[ Esmeril de banco 1hp 10" 115/230v. I 6 2,000.00 | 12,000.00 |
‘Manguera hidra. 20f/6.1.m 20000psi ! 9 1,200.00 | 10,800.00 |
| Gato hidra. Tipo botella mega 5tn i 9| 500.00 | 4,500.00 |
| Pistola de impacto 1/2 6500rpm 8cfm | 9 1,800.00 | 16,200.00 |
| Mesas de trabajo 6 500.00 | 3,000.00 |
| Set de llaves 3 1,000.00 | 3,000.00 |
' Set de martillos 3] 300.00 | 900.00 |
| Prensa hidraulica 31 3,000.00 | 9,000.00 |
| Barrenos industriales | 6| 1,200.00 | 7,200.00
MITYVAC ) ' 3| 1,000.00 | 3,000.00
| Herramientas basicas kit : 31 2,000.00 6,000.00
| Total 89,100.00 |

Fuente: Elaboracién propia
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10.3 Presupuesto de inversion de mobiliario y equipo
En el siguiente cuadro se enumera el mobiliario y equipo de computo necesario para la apertura

de los tres centros de servicio.

Cuadro 17
Presupuesto de inversién de mobiliario y equipo en Quetzales

| Mobiliario y equipo ! Cant. { P. Unit. -5. P. Total |
{ Escritorios ! 6 I 800.00 : 4,800.00
sillas para escritorios 6 | 350.00 | 2,100.00 i
: sillas para recepcion 12 : 296.00 | 3,552.00 |
Mostrador i_ 3] 925.00 | 277500 |
| Estanterias 9 1,500.00 | 13,500.00 |
Total i ; T 26,727.00

Fuente: Elaboracién propia

Cuadro 18
Presupuesto de inversiéon de equipo de computo en Quetzales

_ Equipo de computo | Cant. | P.Unit. | P.Total

i i ! |

. Computadora con software i 3 6,000.00 18,000.00”:
! Ups con regulador incorporado ! 3 591.00 | 1,773.00 |
| Impresora Epson Lx300 5 3 1,800.00 | 5,400.00

Total ! ' ' 25,173.00

Fuente: Elaboracién‘propia
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10.4 Presupuesto de sueldos y salarios

Los centros de servicios contardn con un total de 20 empleados, el nimero de personal aumentara

dependiendo el crecimiento del mismo.

Cuadro 19
Presupuesto de sueldos y salarios en Quetzales

Sueldos y salarios

Cargo | Numero de | Remuneracion anual

[ l puestos
i | | Unitario (Q) : Total | Anual I
i Gerente general | 1 i 5,000.00 I 5,000.00 60,000.00
| Supervisor de sucursales I 1 3,000.00 ': 3,000.00 ; 36,000.00 ‘
| Jefe de taller . 3 2,500.00 | 7,500.00 | 90,000.00
i Vendedor | 2) 1,800.00 | 5,400.00 E 64,800.00 ;
| Mecanico [ 6 1,800.00 | 10,800.00 | 129,600.00 |

Operario de tormo :i 3 1,800.00 . 5,400.00 i 64’800'00j
. Opera rio de | 3 | 1,800.00 |  5,400.00 i 64,800.00
; reconstruccion frenos ! ! i
! SR Total | 42,500.00 | 510,0'(')*0'.'0'0_I

Fuente: Elaboracién propia

Este presupuesto permitird conocer el costo que tendran los centros de servicio por concepto de
sueldos y salarios, asi mismo un total de Q. 243,984.00 correspondiente a las prestaciones laborales

que se detallan en el siguiente cuadro.
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Cuadro 20
Presupuesto de prestaciones laborales en Quetzales

Presupuesto de sueldo con prestaciones laborales

| | Aguinaldo, Bonificacién anual, Indemnizacidn, IGSS,

| INTECAP E IRTRA

Cargo ! | 37.84 % + 250 (bonificacion incentivo) |
| Sueldo Prestaciones l Prestaciones anuales ,
| Gerente general | 5,000.00 | 2,142.00 25,704.00
i Supervisor de sucursales | 3,000.00 | 1,385.20 : 16,622.40
| Jefe de taller f 7,500.00 | 3,588.00 | 43,056.00 |
| Vendedor ? 5,400.00 | 2,793.36 | 33,520.32 |
| Mecanico ? 10,800.00 | 4,836.72 .' 58,040.64 |
| Operario de torno 5,400.00 2,793.36 33,520.32 |
| Operario de Reconstruccion 5,400.00 2,793.36 . 33,520.32 |
| frenos 1 1 ' __ ;
| Total | 19,500.00 . 20,332.00 | 243,984.00 .

Fuente: Elaboracion propia.
10.5 Depreciacion activos fijos
Cuadro 21

Depreciacion activos fijos en Quetzales

Activos Afiol | Afio2 ! Afio 3 . Afio 4 : Ao 5 |

"Magquinaria (0% | 85800 85800 85800 85800 85800
| Herramienta (25%) |22,2751 22,275 22,275 22,275 . i
“Mobiliario yequipo  (20%) | 5345|5345 5345 B
Equipo de computo (33.33%) | 8390 | 8390 8390 | |
Eo Total - ' 121,810 121,810 121,810 ji 113,420 91,145

Fuente: Elaboracion propia.
Método Linea — recta

Articulo 19, Decreto 26-92

Ley del Impuesto sobre la Renta
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10.6 Estimacion de costos

En esta parte, se describe los costos y gastos que se incurren durante cada afio por vehiculo
atendido, tales como costos variables, en los cuales se incluye la mano de obra directa, la luz

eléctrica y los costos incurridos de manera fija.

10.6.1 Costos variables

Los costos variables incluye todos los repuestos, accesorios y materiales que se utilizan al
momento de atender un vehiculo, ademas los costos de mano de obra directa de los trabajadores

que intervienen en la reparacion y mantenimiento de cada vehiculo.

Para el calculo de los costos variables, debido a la magnitud del negocio donde se necesita una
variedad de productos, accesorios e instrumentos para poder realizar el servicio y brindar la mejor
atencién al cliente. Se ha considerado estimar un porcentaje representativo que ayude a

reemplazar la variedad de insumos que se puede utilizar, el cual se establece en 45%.

10.6.2 costos fijos

Con respecto a los costos fijos, se ha establecido los principales rubros que intervienen en el giro

del negocio y por tal son de consumo constante, los cuales son:

Alquiler de terreno, gastos por concepto de teléfono ¢ internet, el cual se realizara para poner
mantenerse en contacto con los clientes que acudan al local y ademas tener una relacion mas

estrecha con el cliente.
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Gasto administrativos, representa el consumo de suministro de oficina, tales como hojas,

lapiceros, archivadores, carpetas, tinta para impresoras, etc.

Gasto de agua y luz, estos gastos son muy importantes, ya que de ellos depende el
funcionamiento de la maquinaria y equipo que ayudan a dar el servicio de mantenimiento y

reparacién de los vehiculos que acuden al local.

Cuadro 22
Costos fijos en Quetzales

i Costos fijos : Gastos mensual i Anual |
| Alquiler | 11,000.00 132,000.00 |
| Teléfono : 840.00 10,080.00 |
Tternet 3000 | 560000
| Gastos de administracion 1,200.00 14,400.00
| Agua ; ' 30000 | 3,600.00
Consumo de luz ; 2,700.00 ! 32,400.00 |
| Gastos de publicidad 1,700.00 ' 20,400.00 f
Total - | 22,040.00 | 264,480.00

Fuente: Elaboracién propia
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10.7 Inversiones del proyecto

A continuacion un detalle de lo que sera la inversion inicial de los centros de servicio.

Cuadro 23
Inversidn inicial en Quetzales

Inversion inicial

Gastos de organizacion 16,000.00 |
| Tnventario 300,000.00 |
Mobiliario y equipo 26,727.00 |
| Equipo de computo . 25,173.00 '
Inversion inicial en maquinarias | 429.000.00
Inversi6n inicial en herramienta 89,100.00 |
 Tnversion Total $86,000.00
“Fuente: Elaboracion propia '
Cuadro 24
Gastos de organizacion en Quetzales

'; Cantidad ! Descripcion Costo unitaric Total |
' 3 : Patente de Comercio i 175.00 525.00
| 6 I Habilitacién de libros de compras y ventas 50.00 | 300.00 |
3,000 | Facturas 200.00 600.00
I | Honorarios Contador por tramites 2,000.00 I
{ Descuento 10% mes de apertura 6,084.00 |
. Pintura y acondicionamiento de cada centro 1,000.00 3,000.00 |

f Imprevistos | 3,491.00
| Tnversion Tol 16,000.00

Fuente: Elaboracion propia
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Cuadro 25
Amortizacion de gastos de organizacion en Quetzales

Gastos de organizacion Aio 1 | Afo2 Afio 3 Afio4 : Aifo5

116,000.00  (20%) | 3,200.00  3,200.00 . 3,200.00 = 3,200.00 | 3,200.00 |

Fuente: Elaboracion propia
Segiin Articulo 38 Literal Y Decreto 26-92
Ley ISR

10.7.1 Estructura de financiamiento

En el proyecto de elaboracion, debido a su magnitud, se va adquirir una numerosa cantidad de
activos que son necesarios para el adecuado servicio automotriz, también por el alto costo de
adquirir las maquinarias; por tal motivo se ha decidido que el porcentaje de apalancamiento para

la deuda, es decir un préstamo, sea del 70% de la inversion total.

Para el célculo de las cuotas del préstamo se tomarad en cuenta la tasa del 16 % anual que
corresponde al Banco Industrial, en un periodo de 5 afios. En la siguiente tabla se muestra los

calculos y la tabla de amortizacion: (Véase anexo 6)

Cuadro 26
Calculo del préstamo en Quetzales

Calculo del préstamo

| Monto - 600,000.00

"Tasa de interés anual 16.00%

Tasa de interés mensual 1.24% =
" Plazo anual ! 5 .
"Cuotas | 60 ™ 4
___\-/‘é'l-or de cuotas mensuales S | " 14,253.23 e

Fuente: Elaboracién propia
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10.8 Flujo de Caja

El principal objetivo de la elaboracién del estado de flujo de efectivo es identificar las causas de
las eventuales disminuciones o incrementos de efectivo durante el horizonte de planeacion del

proyecto.

Los ingresos operacionales provienen de los servicios realizados por concepto de mantenimiento

y reparacién de vehiculos usados.

Se consideran los costos variables, el cual est representado de manera porcentual en un 45%
aproximadamente de los ingresos operacionales. Los costos fijos que representa los gastos que
incurre el local para el funcionamiento, tales como gastos por concepto de agua, luz, teléfono,
internet, alquiler del local ya que no se va a contar con una infraestructura propia, y también el
rubro mas importante el cual es los sueldos y salarios; estos costos tendran un incremento anual
del 8% por concepto de inflacion, ya que segin el Banco de Guatemala del afio 2000 a 2009 ha

sido de 7.15%.

Asimismo se proyecto un crecimiento anual del 10% siendo este el aumento que ha tenido la

empresa en los altimos afios.
Ademds se cuenta con los gastos no operacionales, como es el pago de interés de la deuda.

El desarrolio del mismo muestra que el proyecto es bastante atractivo, ya que el periodo de
recuperacion de la inversién es favorable en la proyeccion del tiempo, teniendo ingresos brutos

superiores al millén de quetzales anuales, siendo estos, 5 veces mayores a la inversion inicial.

Asi mismo los flujos de efectivos, proyectan un crecimiento constante en los 5 afios de

proyecciones, incrementos que se dan a una tasa promedio de 150% anuales. (Véase Anexo 7)
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Cuadro 27
Ventas Centro Frenero Chiquimula en Quetzales

2005 | 2006 i 2007 2008 i 2009
| | | i

EVentas Centro | 840,000.00 | 920,500.00 = 1,017,150.00 | 1,118,000.00 | 1,230,340.00
| Frenero ﬁ | ‘
| Chiquimula |

Fuente: Archivo Centro Frenero Chiquimula

Este cuadro muestra que en la empresa ha habido un crecimiento en relacidon a sus ventas en un

promedio del 10% anual.

10.8.1 VAN, TIR

Se procedi6 a calcular la tasa de retorno ofrecida por el proyecto (TIR), considerando los flujos

de efectivo durante los 5 afios de vida del proyecto, se obtuvieron los siguientes resultados:

Cuadro 28
Flujos de caja neto en Quetzales

Adol | Afo2 | Afio3 “Afiod | Afo5
- !

|

|

i | |

w— SN - S
|

'bFlujos de caja i ; '
| neto 449,815.97 506,335.87 | 569,085.68 | 636,179.64 | 706,716.72

Fuente: E_l_aboraci()h propia
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Formula

VAN = -] + — £
(i—g)

R representa el flujo de caja del primer periodo.
i representa el coste de oportunidad o rentabilidad minima que se esta exigiendo al proyecto.
g representa el indice de incremento en el valor de la renta cada periodo.

I es 1a inversi6n inicial necesaria para llevar a cabo el proyecto.

VAN =Q. 1,242,280.24

Formula
TR=3 FN?" + @

FNE = Flujo neto de efectivo del periodo n, o beneficio neto después de impuesto mas
depreciacion.

A = Valor de salvamento al final de periodo n.
i = Cuando se calcula la TIR, el VPN se hace cero y se desconoce la tasa de descuento que es el

parametro que se debe calcular. Asila 1 en la secunda ecuacion viene a ser la TIR.

TIR =518%

* http://es.wikipedia.org/wiki/Valor_actual_neto
5 http://www.gestiopolis.com/recursosZ/documentos/fuIIdocs/fin/evaproivan.htm
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Se puede observar, que en este analisis de proyecto con deuda, el Valor Neto Actual, tiene un
valor mayor a cero, en este caso mas de Q. 1,000,000.00 esto quiere decir que el proyecto si es

viable financieramente.

Ademas de recuperar la inversion total se obtiene un valor adicional que represente el
rendimiento al final de los 5 periodos, esto hace referencia con la TIR que también es mayor a la
tasa de descuento rectificando la factibilidad y viabilidad financiera del proyecto, en este caso de
51.8%, lo que significa un atractivo més a inversionistas que buscan por lo menos alcanzar esa

tasa de rendimiento en sus inversiones.

10.9 Presupuesto de caja

La preparacion del presupuesto de caja debe prepararse de manera cuidadosa ya que por estar
ligado con datos basados en pronésticos, no son totalmente confiables, por ello las decisiones que
tomen los administradores financieros estaran sujetas a la informacion que este presupuesto

arroje.

El presupuesto de caja suministra cifras que indican el saldo final en caja, este puede determinar

si en el futuro la empresa enfrentara un déficit o un excedente de efectivo.

También permite que la empresa programe sus necesidades de corto plazo, para obtener flujos

positivos de efectivo.

Las proyecciones muestran que se tendra la capacidad financiera para hacer frente a las
obligaciones mensuales de la empresa, y la cantidad que se obtendria, o el saldo, seria también

aceptable a la hora de cubrir algiin imprevisto menor que se tenga en la empresa.
Manteniendo asi el equilibrio entre las salidas y entradas, y saldos positivos de efectivo.

(Véase Anexo 8)
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10.10 Estado de resultados

El estado de resultados muestra un resumen de los resultados de operacién del negocio
concernientes a un periodo de operaciones. Su objetivo principal es medir u obtener una
estimacion de la utilidad o pérdida periédica del negocio, para permitir al analista determinar qué
tanto ha mejorado dicho negocio durante un periodo de tiempo, como resultado de sus

operaciones.

El estado de resultados de la empresa proyecta utilidades crecientes del 150% en promedio
durante los cinco afios proyectados, las cuales representan un 5% de las ventas totales brutas

anuales. (Véase Anexo 9)

10.11 Balance general

Presenta la situacion financiera del ente econdmico a una fecha determinada.

Debe elaborarse por lo menos una vez por afio, al cierre de cada periodo contable, pero para usos
administrativos y por requerimientos legales se suele preparar para periodos cortos: mensual,

trimestral o semestral.
El balance general cumple con dos propositos fundamentales:
o Ofrecer informacion a usuarios externos del ente econdmico.

o Fuente de informacion a gerentes y demas ejecutivos de la organizacioén para la toma de

decisiones financieras
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El balance de la empresa muestra una estabilidad entre el patrimonio y sus obligaciones, ¢l capital

representa un 26% en relacion al activo total de la empresa.

También muestra que ta mayor proporcion del activo va cambiando con el transcurrir del tiempo,
siendo el mayor en primera instancia el activo no corriente, €l cual disminuye por la pérdida de

valor de la maquinaria y herramientas disponibles para el trabajo.

No asi el activo corriente que en su aumento genera mayor disponibilidad de efectivo para

compras y pagos. (Véase Anexo 10)

10.12 Razones financieras

Cuadro 29
Razones financieras

Razones financieras ]
_ Por los periodos terminados al 31 de diciembre

| :

" indice | Formula | Afol | Afo2 | Afio3 | Afio4 | Afo5

i : | ;
32480497 | 381324.87 | 444.074.68 519.559.64 | 612,371.72

| 3,000,000.00 | 3,300,000.00 | 3,630,000.00 | 3.993.000.00 | 4,392,300.00

Margen | Utilidades | 1082% " 1155% | 1223% | 1301% 14%
neto de | Netas/ ventas | ' i
utilidad | i |

Fuente: Elaboracion propia.

65



10.12.1 Margen neto de utilidad

Indicador de rentabilidad que se define como la utilidad neta sobre las ventas netas. La utilidad
neta es igual a las ventas netas menos el costo de ventas, menos los gastos operacionales, menos
la provision para impuesto de renta, mas otros ingresos menos otros gastos. Esta razdn por si sola

no refleja la rentabilidad del negocio.

El margen neto de utilidad de la empresa se sitia por arriba de la unidad, esto quiere decir que en
el afio 1 se obtendria una utilidad de 10.82%, lo que permite evaluar que el esfuerzo hecho en la
operacion durante el periodo de analisis, estd produciendo una adecuada retribucion para el
empresario, y este crecimiento del margen neto de utilidad crece en promedio del 1% anualmente,

hasta llegar a un 14% en el afio 5.

Naturalmente la utilidad es menor en los primeros afios al tener en consideracién la inversion

inicial.

10.13 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio sirve para determinar el volumen minimo de ventas que la empresa debe
realizar para no perder, ni ganar; en el cual los costos y gastos son los mismos, lo que implica que

no existen perdidas, ni ganancias.

Con el punto de equilibrio se llegé a determinar el ingreso necesario para el cumplimiento exacto
de las obligaciones que contraen los centros de servicio, en este caso el punto de equilibrio del
primer afio es de Q 1, 764,480.00 (Véase anexo 11), la cantidad proyectada de venta estd por

encima de la del punto de equilibrio lo que significa que la empresa es rentable financieramente.
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CONCLUSIONES

o Luego de haber realizado las investigaciones necesarias para determinar la
factibilidad y viabilidad de expansién de la empresa Centro Frenero Chiquimula se
determin6 que el proyecto si es viable, debido a la demanda del servicio y la

posibilidad de ofrecerlo sin que represente una elevada inversion.

o Se analizé que uno de los factores determinantes para la expansion de la empresa,
lo constituye el crecimiento del mercado en lo referente al parque vehicular de los
municipios; considerando que el mantenimiento preventivo de los vehiculos

constituye una necesidad por parte de los propietarios.

e Se determind que el mercado automotriz es cada vez mds dindmico y extenso, la
reparacién es uno de los servicios que permaneceran en el tiempo; mientras
existan automoviles, existira la necesidad de su mantenimiento. De tal manera se
espera cubrir una demanda diaria de 6 vehiculos minimo en el municipio de

Chiquimula y 7 vehiculos en el municipio de Zacapa,

e La inversién en la instalacién de los tres establecimientos tendra un costo de
(886, 000.00; en lo que se refierc a maquinaria y equipo en general el costo es
elevado, pero las adecuaciones tendra un costo bajo, debido a que el terreno consta
ya con varios ajustes, esto ayudara a disminuir la inversion, facilitando
répidamente Ia ubicacién y funcionamiento de cada establecimiento. Ademas con
el resultado obtenido por medio del valor presente neto, se obtiene una evaluacién
positiva del comportamiento de los flujos de efectivo, ya que el VAN al ser mayor
a cero, determina la viabilidad del proyecto de inversion. El proyecto es rentable

dando como resultado una TIR=51.8%
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e Los aspectos legales necesarios para la apertura de cada establecimiento son,
actualizacién ante el registro mercantil, inscripeién en la Superintendencia de
Administracion Tributaria (SAT), habilitacion en libros contables, habilitacion e

impresion de facturas, inscripcion al IGGS.
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RECOMENDACIONES

Analizar detalladamente la evaluacién de factibilidad y viabilidad para no cometer

errores durante la apertura de cada establecimiento.

Verificar que las instalaciones de cada establecimiento cumpla con los
requerimientos necesarios de manera que puedan cubrir la demanda diaria
existente. Asimismo tomar en cuenta los factores mas relevantes para la empresa,

de manera que no se pierda de vista la importancia del mismo.

Se recomienda la inversidn en el proyecto, puesto que el constante crecimiento del
parque vehicular evidencian que existe un amplio mercado y las ventajas
competitivas con las que se cuentan son de suma importancia para hacer frente al

mercado.

Verificar las marcas de equipo y materiales necesarios para la apertura de cada
establecimiento, que cuente con garantia y certificacién de calidad, asegurando
que cumplan la vida util requerida, ya que el mal funcionamiento de alguna
ocasionaria incrementos en la inversion. Asi mismo puntualizar los detalles

importantes en el contrato de renta del local para evitar problemas futuros.

Contratar al contador externo, por lo menos con dos meses de anticipacién para
cumplir con los aspectos legales, incluyendo un cronograma en el cual se
incorporen los tiempos de entrega de los documentos de cada uno de los

establecimientos.

69



BIBLIOGRAFIA

Baca Urbina, Gabriel. (2008) Evaluacion de Proyectos. Cuarta Edicién. México: Mc Graw
Hill.

Michael R. Salomén. (1997) Comportamiento del Consumidor — Tercera Edicién. Prentice

Hall Hispanoamericana S.A.

Scott Besley y Eugene F. Brighan. Fundamentos de Administracion Financiera. México.

12 ava. Edicién. Mc Graw — Hill Interamericana Editores S.A.

Composicion del parque vehicular por departamento. Recuperado:

www.sat.gob.gt

Comportamiento de la inflacion: Recuperado:

www.banguat.go b. ot

Derechos laborales. Recuperado:

www.minitrabajo.gob.gt

70



ANEXOS



Anexo 1

RECISTRO MERCANTIL GENERAL BELAREPUBUCA  valor al Publico 0200  FORMA RM-1-SCC-C-V

SOATEMALA £ A 2,11 del Acdo. Gub, 207-93  SINSERE o
- n
REGISTRO ) No. 562976
MERCANTIL SOLICITUD DE INSCRIPGION DE COMERCIANTE

INDIVIDUAL Y EMPRESA

Serior Registrador Mercantit General de la Repiblica.
YO,

——— de anhos,
e - Aty o Py s
o con domicilic en el Deparlamenta de
= T
.« con en:

con cédula de veondad por la ipali de: e e,
Dep o de: No.deOrden: ____ ydeRsgistro;
bayo juramento de gue los datos son exactos, atentamenia:

PIDO:
1) ;: Que se me inscnba como comerclante individual

2) [ | Que sa inscriba la si prasa de mi propi o0 prop de:
NOMBRE COMERCIAL: ——
DIRECCION COMPLETA; — —
OBJETO: i 28
Fecha do micso de actividades: de* de :- — : al inseribirse | _]
Capnal:Q ____ __ _ Calegorfa: Unica | Sucursal Agencia ||
Owa: — . Admi , Gerente o factor: =
1) Si 0s casado. indique régiman matrimonial _— .
2) Si ya esta inscrilc como comerciante, indigque Mo — —Feli;i—___ Libro: __ =
3) Si es persona juridica. indique No, Folio: -
4) Numero de ! a contratar =
[ P ———
|fIY_o_sl abajo | y enterado de las p;nas relativas al delito de perjurlo, |

bajo j
declaro que la infarmacién proporci da en este lario es exacta, y que los documentos |
adjuntos son legitimos. En caso contrario me responsabilizo de los efactos legalet contenidos |
._en la presente declaracién, it

{ | M
AUTENTICA: i

[ J— ANTE MI:

PARA-USO EXCLUSIVO DEL REGISTRO

EMPRESA COMERCIANTE

Fecha Inscripcion: _ P Fecha Inscripcion; e
e : Expediente: ____ .

Ragistro; Regisiro: Folio’_ Libro:

Clasilicacin par actividad:
] Agricuflura U Explotacian de minas L_,‘ indusina 1 Construccian CO&ectricidad; Gas, Agua
[ Comereie ETranspo'w ycomumic. i Financiero D Servicio otres: __

DOCUMENTOS QUE DEBEN ACOMPANARSE

a) Adjunlar Batance o Certificacion en Giro,

by Si es representanto lagal adjurtar folocopia legalizada del documento conde cansie su reprasentackin
c} LLENARSE EXCLUSIVAMENTE A MAQUINA,

EXPEDIENTE No. FORMULAR!O: i
[ttt L e T T — asim v
TSR L Nt S TS M3 e B T o, 1o 1541 R 8 P |

ORIGINAL: Cliente DUPLICADD: Archiva

/2



Anexo 2

PARA LLENAR EL FORMULARIO UTILICE EL INSTRUCTIVO ADJUNTO

i
FORMULARIO DE INSCRIPCION ¥ ACTUALIZACION DE INFORMACION DE CONTRIBUYENTES
ST EL REGISTRO TRIBUTARIO UNIFICAGO

“FORMA
SAT No.0014 2765638 TO-SAT.SCCCV
] FLLl| umnsm%mm .
INDICAR: | NscRiPCION || | ACTUALIZACION | | | ’ -0
£ CATES OE IDENTIFICACION it
B 1] PRGRAWLDG (B ] SGADOAPLLIOG | 7] AMRLo0f CASADA iL; AT T SEGUND newamE
| a | |
;1[ NACTHALIDAD L 11 fa 0 B0 msarcaTs: | 1] “nﬂﬂrmu;mm [a] FECHA D& FALLECIIENTD
| o ugs asn ; oia ues aun
i C IO | | | e S [
i) ARG O COL S PAEFE AL ] TRCHAGE COLEGUGIN PROVETIONA. |61 2ot EESSE ]
L PR T 5 500 0 151 O weaso ] momo [
i 'DATDS DE ENTIFRCACICN (paracna undca, snims, patrmonas o thenss] A
17 CHNOMIRACION & RATON SO 1
|
T ] main e e manae e T e e e [57] Tk COE ESCRTIHA
AR Ty HES AR D MEE =
| O O NG ;
T DL MOTARG: = L3 ] mosswe oo worams
[ F T 1T]-07

8T recmace

H
H
Y
']
. |8
g A g o
Ei | | |
(e {TT] - | - iz
wasoenems'hw-mmuum,mumy 18
WUWLAG 3 NAMEAL B CALLE O AeER DA eV |"' \ JW T O SRRLAR] o Toives (37 T O SRR I'L]' LT ‘:_.
| | #
WL el TELEFOND r\_a_j AR r& APGO FUETAL T DMELT.OR Of CommED 1L ECTRLNCD 1
! [ [ :
;
— 8
_——
&
|E
| SEl s
T DATO8 OE AZPAESENTANTES LEGALES Jai0ca anies. pairmones o R
5 T I WOMBRE : AETRETSENTANTE | FiA Phcain e wamansecHTD | e 0% ozt | PEIA DF VTHMIENTO | e com i e pamr | ©
] L3 I} o H
— 1 i
(=] [ [ "E
| 5
i ‘_’
'3
ot
A IMPUESTO AL VALDS AGREGASD 11 VA } ]

8| L 17

P —

FEIMADE LS REChEN OF

I e B IMPUESTD SCSRE LA REN

1SR

73




SISTEMA DE VALUACION JE INVENTARIOS (mlla ny

|
4
PARA EL CASO DF LA CASHLA 71 DEBE ELEGIR ¥ ESCRIBIR SOLAMENTE UN SISTEMA JE
VALUACLON DE INVENTARIOS DE OS5 QUZ SE DETALLAN A CONTINUACION

ZMPAESAS INDUSTRIALES COMERCALES ¥ OF SERVICIG
1) Comtp do pOduCCon 0 0PENGEN, Sou0 da L8 itama e

ul B AN, O e

c} preoo del ben

dI Precin 8 verka meqos GUBD 08 venta

) Cond Ge OGLOON 0 AU iCiON O CORN b MEMAID &l Jua 38 femy
ACTIVIDA PECUARIA

#  Coso de aroucon

) Cono eskimado o proca o

by o e wenta [ o contritupes

il Cosa b somastadn

PARA LA CASILLA 72 (SISTEMA CONTABLE] DERE SELECCIONAR Y MARCAR SON

UNA X SOLAMENTE 1NA GPCION DE LAS QUE SE INDICAN

PARALA CASHLA ™3 DEBE ESCRIBR LA SECHA DE CAMEIO DE REGINEN
SOLAMENTE £N UNA ACTUALIZACK DF JATCS

€. IMPUESTO EXTRAORDINARIO Y TEMPORAL |
DE APOYO A LOS ACUERDOS DE PAZ {
| IETAAP) {casdlas 74 - T7) |

AARALA TASILA ™ ZEBE SELECCIONAR Y MARCAR CON UNA X" SOLAMENTE
LUNAFORMA JE ACREDITAMIEN TG DE LAS QUE SE NDICAN
PARA LA CASILLA T8 UENE SELECCIONAR Y ESCRIBIR UNA BASE RIPONFLE

BUCIAL LA GUE SEA MAYOR

a3l Cuswpar (o sbenua)

i Cuata oA 08 i INGIRROY. brUian Seram pANoSo dn fquidacion 1SR Astenc)

~ NOTAS IMPORTANTES

Los mﬂupﬂa 88 hnan oplado 2 la forms de acredvamento del (GR a IETAAP,
Pocian cambiaria unaments <on i aulonzacon de la SAT !

i ot oen sUvCaEE ':rarl-n L] }r-m..nuuaﬂ oeilde |
.Aui:da A Jepen salReOGar gk
| Que siagirdn a party del quiric mimestre au wnicio 4¢ dichas aclividades

0. IMPUESTO SOBRE LA DISTRIBUCION DE BEBIDAS |

ALCOHOLICAS DESTILADAS, CERVEZAS, OTRAS BESIDAS - |

FERMENTADAS, BEBIDAS GASE ?CSAS:IY OTROS PRODUCTOS
(casdlas

'L‘ ' )

PARA LA CASILA TB DEBE SELECCIONAR Y MARCAR CON LNA X" SCLAMENTE
UNA JE [AS SIGUIENTES OPCIONSS:

# Fabncare
b) howader
© Fairicanta / imponar
4) Farcarts/ Exponada

74

NOTA MPCRTANTE

ARA LA CASTLLA 79 DZBE ZSCRIBIR LA FECHA DE SAMBI) SCLAMENTE EN
UNA ACTUALIZACION OF DATOS

£ IMPUESTO AL TABACO Y SUS PRODUCTOS
{caslilas 80 - &¢) J

A LA CASHLLA & DEBE SE_ECCIONAR ¥ MARCAR CON UNA “X" SCLAMENTE
UNA OPCION CE AS QUE SE INDICAN.

PARA LA CASHLLA 8 DEGE ESCRIBIR LA FECHA DE CANGIO JE RESIMEN
SOLAMENTE EN UNA ACTUALIZACIGN DE DATCS

F. IMPUESTO A LA DISTRIEUCION DE |
PETROLEO CRUDOQ ¥ COMBUSTIBLES |
(casilla 82 - 83) |

J

mu.msum. DEBE SELECCIONAR Y MARCAR CON UNA "X SCLAVENTE
OPCION DE LAS QLIE SE NDICAN

PARA LA CASIL A 83 DEBE E:
SORAMENTE EN UNA ACTUALZACICN DE 4705

HACE CAMBIC DE REGIMEN

TN e = R S e

—

G OTROS IMPUESTOS (casita 84)
J

PARA LA CASILLA 80 DEBE SELECCIONAR Y MARCAR CON UNA X" LOS
IMPUES™CS A QUE ESTA AFECTC O ESFECIFIQUE EN CTROS

INSCRIPCION 0 ACTUALIZACION DE ESTABLECIMIENTOS
DATOS GENERALES (casias 85 - 102}

S DATOS SOLICITADCS EN LAS CASLIAS DELASSALAIO2SI
. DE L CONTRARID HAGA UNA LINEA PARR ANULAR EL ESPACIO
0

PARA LA CASLLA 97 DEBE ESCRIBIR LA FECHA DE CAMBIO OE DCMCIIO
COMERCIAL SDLAMENTE EN UNA ACTUALIZACION DE DATOS

PARA LACASILLA 100 ¢ SU ESTAELECMIENTQ ESTA ENTRE UND DE
RESIMENES INDICADOS, MARQLE EL QUE CCRRESFDMDE

LGS CONTRIBUYENTES PROPIETARIS GE ESTASLECIMIENTDS EXENTOS
(EJEMPLO, CENTROS ZCUTA 1. DEBEN MARCAR LA CASILLA 39 O LA
CASILLA 100 SEGUN SEA EL ﬂE"JIEN

PARA LA CASILA 102 DEBE ESCRIBR tA FECHA DE CLAUSURA LEL
ESTABLECIMIENTO SOLAMENTE EN UNA ACTUALIZACION DE DATCS



Anexo 3

—

[

Cgm SOLICITUD DE HABILITACION DE LIBROS

[ﬁ:ﬁ wo[ [ | we[ ]

[ SAT -No.0052 1 m:ﬁ

~ ~
DATOS DE IDENTIFICACION
ADwinE AT 0N
NUMENE OF CENTIRCACION TREUTAAL (NIT) | [ i D ‘
AFELLITES T NAMEREL O AN SOSIAL
AWAERD @ VOB OE Thiut 0 AVIMIDA ‘ NUMERT Catas antn opaman [ e | s 0 asRe ‘ CERATENG
2ot HSCAL l
RGP ‘ TELEFING ‘ Fax | AP0 PORTAL Faan
\
( ESTABLECIMIENTO PARA EL QUE SOLICITA LA AUTORIZACION [Uni te Llbros de Compras y Ventas)
CMAE Del 51 MLECMENTT |nﬂlml-
AT 3 IR DE CALLE U M ‘ oma ' [ ———— ‘ o ‘ DEATAMENTG
\ _/
( DETALLE DE LIBROS A UTILIZAR )
MARQUE CON “X” EL SISTEMA A UTILIZAR CANTIDAD DE
UBRO DE HOJAS
MANUAL | COMPUTARIZADO
¥ | A
CDMPRAS Y VENTAS PEQUENO CONTRIBUYENTE
COMPRAS
VENTAS
INVENTARIOS
DIARIC
MAYOR
DE ESTADOS FINANCIEROS
DIARIO MAYOR GENERAL !
OTROS, ESPECIFIQUE: E l
OTROS, ESPECIFIQUE: | |
]
OTROS, ESPECIFIQUE: |
OTROS, ESPECIFIQUE: | 1
\OYROS. ESPECIFIQUE: J
[ Fiia FECHA, FIRMA ¥ SELLO GE RECERCION ¥ GIABACION: 3
NOUBRE DEL PROPIETARIO G RERRESENTANTE LEGAL
"
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ACREDITACION DE IMPRENTAS EN EL REGISTRO FISCAL DE IMPRENTAS

0048700

S i Y W e
|3 JWHAERD OF IDETATIFTCACITT TREUTARLS (FTH |— ] | [

P G e

IS SAT - 0161

B, FH po B £ pe ]
i Y I i K3 bl |
DECLARACION DEL CONTRIBUYENTE
11 o uso de low. PAre CANGAI 16 MIVECA aulonsacion 8 I8 MTrana pan que pueds il

LEGALES PARA EL FORTAL
docLaTento

- Ina DELA
autorzer £n M mbre, por mescs electioicos 0 driUnios 8l paAsL Dats I imprasion da s de venius y servicion conforme & i Lay del (VA

9L

71 Asurma b da lax woliciturtes de da impresian de du venuss y Bervicios conforma a In Ley del VA, que la imprents electine an ) nombre, duranis of plazn en Que aste niganls

e IO POl mi otpade. X
ACREDITACION DE IMPRENTA(S)

1) La umpreina & aciadilar dabe asta axcrporada y actia mm of Regiso Fiacal de Inpientas

2) La suehtaon autaiza a que i NDIeNta Eloctue i salicrudes oo impiesn da

| A paal e 1 puesernacian del presems kommulario, autodso & las Sigumentes T euy
Mo NIT Homitie Comercisl Domichu Camerclal

REVOCAR ACREDITAGION A INPRENTA[S]

Farts dal momeno de piesentacs de s5ia fomulano revoca 8 SICAZSSon & ko sgiaies ImpEsonEs.
Na. nr Nombre Comarcial Domiciio Camercisl

- En Las casillsn de W ¢ i3 14, coMirgne b »

- Enia secién da *ACREDITACION DE *, conugne 1 de e 8 acieatar an w AR, purs que pusdan schatis SUlOTZACKHN de IMPreYn te JHaumentos e 3u nombre

FiRMA:

FECHA, FWIMA ¥ BELLD DE RECEPCION ¥ GRABACION.

PR 1515 © RS R TAINEE LEG AL

p oxouy



e

DATOS DEL PATRONO

Anexo 5

FORM.DRPT-001
INSTITUTO GUATEMALTECO DE SEGURIDAD SOCIAL .
INSCRIPCION PATRCNAL U 1 PARA USG LG5S
| WOWERD PATONAL

e e

1 NOMBRES ¥ APELLIDOS (CASC DE PERSONA JURIDICA: RAZON SOCIAL): HE, L ]
- i
J
3 DIRECCION DEL PATRONO: '
MUNICIPAD: DEPARTAMENTO
4 TELEFONO- 15 FAX. [&6 EmaiL 17 APTO.POSTAL
PATRONC PERSONA INDIVIDUAL .
8 CEDULA DE VECINDAD __ |NUMERC DE DRDEN: [NUMERD DE REGISTRO:
L MUNICIPIO: DEPARTAMENTD.
3 OTROS COPROPIETARIOS T T S :
NOMBRE ¥ APELLIDDS CEDULA DE VECINDAD EXTENDIDA {MUNICIFIO)
!
I

PATRONG: _PERSONA JURIDICA

10 PATENTE DE COMERCIO DE SOCIEDAD: T JFECHA DE INSCRIPCION DEFINITIVA
MUMERD:

L]

TFouc LBRD: FECHA DE PATENTE:

11 REPRESENTANTE LEGAL | NOMBRE:
CARGO DEL REPRESENTANTE LEGAL: |FECHA DE INSCRIPCION EN REGISTRO

FECHA ACTA NOTARIAL:

[NCTARIO: |MERCANTIL:

[12 QTRO DOCUMENTO:!

S T I

DATOS DE LA EMPRESA

{13 NOMBRE o ESFECIFICACION: _ (CASD DE PERSONA JURIDICA: RAZON COMERCIAL}
_

(14 DIRECCION DE LA EMPRESA-

MUNICIPIO

[ _oEPARTAMENTO.

18 TELEFOND

116 FAX: 17 E-MalL: (18 APTOPOSTAL:

NUMERD:

19 FATENTE DE COMERCIO DE EMPRESA: o
Al LA R S R i

T S [CATEGORIA
TFOLIO |LiBRO- |FECHA

(20 OTRO DOCUMENTO:

J
= ]
i
Jd

121 ACTIVIDAD ECINOMICA PRINCIPAL: (PROPIA DE LA EMPRESA REFERIDA EN No.1ll

L
DATOS ADICIONALES RELATIVOS AL PATRONO Y/O EMPRESA

22 FECHA DE OBLIGACION DE INSCRIPCION EN IGSS I 23 TOTAL DE TRABAJADORES —[ 24 MONTO TOTAL DE SALARIOS |
T

T ) i

25 PERIODO BASE DE INSCRIPCION (SEMANA o CATORCENA - QUINCENA & MES). DEL AL |
26 DIRECCION PARA RECIBIR NOTIFICACIONES. CITACIONES o EMPLAZAMICKTOS:

MUNICID,

[CEPARTAMENTD:

NOTA:  EL IGSS EN CUMPLIMIENTO DEL ARTICULD 71 DEL ACULADO BT DE JUNTA DIRECTIVA, 3E RESERVA EL OERECHO DE COMPAORAR

LA INPOAMACION CONSIGNADA TN

LOS NUMENALEE 22 2 ¥ 24, RELACIONADA CON LA QRLIGACION QUE TIENE £L PATRONO DE INSCRIBINSE

EN EL MAGIMEN OF SEGURIOAD S0C)AL, QUE PUEDE SER CON ANTCRIONIDAD 4 LA FI-CMA DFCLARATIA EN SSTA INSCRIPEION

e
DECLARD ¥ JURD QUE LA

1Y PORIFULARIO, E3 VERIDVCA Y SE PUWDAMENTA EN LA DOCUMENTA

CION APOMTADA ¥ REGISTROS SALANIALES ¥ CONTABLES DE LA EMPuESS.

[ LuGan v FecHa

¥ 1A

PATHOND [Persana indivaual) o REPRESENTANTE LEGAL ‘Persana Junidical

AFDRTANTS ST 708

ARKD DERE SER LLERADD &

AOUNE PGR LA BARTS SATHOMA|
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Anexo 6

Distribucion del préstamo

Fuente: Elaboracién propia.
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Pariodo Cuota Interss | Amortizacion Amco:;:';:mn Capital vive | Intares Anual | Amart. Anual
) Q600,000.00)]
1 014.253.23| arss7os] s, 786.15] a6, 786.15]  Q593.213.85
2 Q1425222 Q7.38263]  Q6.870.60] Q13,656.75] Q586,343 25
3 Q14,253.23] areriz]  G6.95611 Q20512.86] Os579,387.14
s Q1425323 Qr.21055] Q7,042 68 Q27,655.54]  Q572,344.46
s Q14.25323] ar12291]  Q7.130.33 Q34,785.87]  565.214.13
5 Q1425323 Q703417 a7r219 042,000.93] _ Q557,995.07]
g Q14,253.23]  06,344.33) a?,m.ﬂ qa9,313.84] 550,686, 18|
8 Q14,253.23] 06,853.37]  Q7,399.87] Q56,723.71]  2543,286.29
) Qi4.253.23] ae76L27]  Qr.a9 Q4,2 Q535,794.34
10 Q14,25323] Q6,66803]  Q7.585. Q71.790.86] _ @1528,209.14
11 Q7,675 arsa7046]  as20,528.54
12 § Q7.775.1 Q87.245.63|  @512.754.37| _083,793.16] Q87,245,863
13 ma.zsa.zal as38130]  areris @95.117.56] Q504,882 44
14 Q1425323] oe28333  a7r.ses Q103.087.46] 049691254
15 mq.zsa.zzl Q6,184.15] 08,065, Q111,156.55| Q488,343 45|
16 Q14.253.23] Q6.083.72]  as.169.51] Q119,326.06]  G480,673.94]
17 q14.253.23] _as.982.05) a,&zn.% Q127,597.24]  Q472,402.76
18 14,25323] Q5.879 uI Q6.374.11 Q135,971.35] Q864,028,635
19 1425323 Q5774 Q8.478.33] Q144,449 68]  0455,550.32
20 Q14,253 2 Qi446,966.47]
21 014,253.2
22 Q14,253 23 Q170,523.03|  Qae29,475.97]
23 G142 344, ; Q179,43136]  Q420,568.64
24 G14.253.23] 0523403  9,019.29) Q188,450,586 Q411,549.44] 69,833.85] 101,204.93
25 014,253 ﬁl Q5.12179]  09.131.44) Q197.582.00] Q402,418 00
26 Q1425323 05008.15]  09,245.08 Q206.827.09] Q393,179
27 014.25323] 0489308 Q936014 Q383,812 77
28 014,253.23]  Q4,776.50] m.a?&gl Q374,336 14
29 Q1425323 na46sase] 0959457
30 Q14.253.23] 09,713.97]
31 014,353.23
32 Q14,253.23| 04,295 97|
33 014,253.23 Qz274,845.70)
34 Q14.253.23| _Q4.046.53] _ 010,206.54 0285,052.34]  0314.947.66
35 Q14,253.23| 03.919.57]  Q10,33367 Q295,386.01|  Q304,613.99
36 Q14,253.23] az.m.ﬁl Q10,462 27 Q305,848.28]  0294,151.72 Q53.841.07|Q117,397.72
37 014,253.23|  Q3.660.76] 010,592 47] o:xa,uo.?';t
38 Q14,253.23 Q327,165.05)
33 Q14,253.23 Q26157719
a0 Q14.253.23) 0349,015.70]  0250,384.30
a1 Q14.283.23 011,129 70) Q260,145 49\ cun,m.sn|
az 014,253.23 Q11,368 21] Q371,413.61]  Q228,586.39)
a3 Q14,353.23 Bad, Q11,406 44 Q3s2,822.05]  0217.177.95
a Q1425323 @728 Q1155042 Q394,372 47]
as Q14.253.23] Q2.559.06] Q11694 ;l Q406,066 54
a5 Q14,25323] @2.413.53 011839, g
a7 ata2s32a azesi8]  oi1se7 0170, 106.60)
a8 Q14,253.23] _@z,117.00] 012,136 ms?.s‘ro.z?l Q34,857 43| G136,181.35
as Q14,253.23| Q1,065.96| Q12,2872 145,683.10
so Q1425323 Qi813.05] Q124401 Q133,242.92
51 Q14,253 23] aiese23 @125950 Q120.647.91
52 aia25323] aisorss] iz TSy
53 Q14,253.23] ai.34278] Q1231045
54 aiszsyy aiieria] anvorii
55 Q1425323 aio1s.4a] Q1323379
I 56 Q14,253.23]  Q8s4.74]  Q13,398.49) Q55,262.30
57 Q1a,253.23]  oees Q13,565 24 Qa1,717.07
58 Q1425323  @s519.17] @137 Q27.583.01
59 a1a2s3.23]  q3as2s| 13,904 Q14,078.03
60 ou,anﬁl ai75.20]  Q14,078.0: @0.00| ©13.068 41| Q157.970.37
Total 2255,193.92] ©600,000.00|




Anexo 7

Flujo de caja
| Gasto de Q 16,000 00 Cuadro 22
Inventaria Q  300.000 00 |Estimado
Mabiliario y equipo Q 51.900.00 Cuadro 16, 17
Magquinariay herramienta Q 51810000 Cuadro 14, 15
inversion Total Q  886,000.00
Crecimiento De Ventas 10%
| Adios [ 1 2 ] 4 5
Ingresos por seccion
Servicio reparacion vehicuios T 2.04000000 | Q 2.244.00000| Q 2,468,400.00| Q 2,715,240.00 | O  2,986,764.00
Venta de ¥ T 560,000.00| @ 1,056,000.00 [ Q 1,161,600.00 [ Q@ 1,277,760.00| Q 1,405,536 00
TOTAL INGRESOS Q 3,000,000.00 | Q 3,300,000.00 | @ 3,630,000.00 | @ 3,993.000.00 | Q 4,392,300.00
Costo vanable 45% Q 1.350.000 00| Q 1,485,00000 | Q 1,633,500.00 { O 1,796.85000|Q 1.976.53500
Agua Q 1.60000| Q 3.960.00 | Q 4356001 Q 4.79160| Q 5.270.76
Alguiler Q 13200000 @ 14520000[Q 159720000 Q 17569200 Q 153,261.20
Consuma de energia electnca Q  32,40000| 2 35640001 Q 39,204.00| Q 43,124 40| Q 47 436 84
Gastos de administracion Q 14,400.00 | Q 15,840.00 | O 17.424.00] Q 15,166 40| Q 21,083.04
Gastos de Q 2040000|Q 2244000 Q 24684 00) Q 27,15240|Q 29,867 64
Intemet Q 360000(Q 3860001 Q 435% 00| Q 479160 | 0 5.270.78
Sueldos v salanos 0 75398400| Q 629,38240|CQ 91232064 [ Q 1.003,552.70| Q 1,103,907 97
Teléfono Q 10.080.00 | Q 11,088.00 | 2 12,196.80 | Q 1341648 | Q 14,758 13
TOTAL EGRESOS Q 2,320,464.00 | Q 2,552,510.40 | Q@ 2,807,761.44 | Q 3,088,537.58 | Q 3,397,391.34
Diferencia ingresos -egresos| Q 679,536.00| @ 747,48950[Q 622.238.56 | Q 904.46242|Q 994,908.66
Depreciacion de actios Q 12181100]Q 121,81100{Q 121,8711.00/Q 113.42000|Q 91,145.00
Amortizacion gastos organizacion Q 320000 Q 3,20000 | Q 3.20000] Q 3,20000| Q 3,200 00
Inlereses sobre preslamo Q 83793160  69.83385|Q 5364107|Q 34857430 13.068 41
Renta i ib: Q 470,731.84 |0 552,644.75|Q  543.586.49| Q 752,984.98 | Q B87,495.24
i sobre la renta 31% Q 14592687|Q 171,31987]Q 199511.81[/Q 23342535|Q 275,123.53
Utilidad d és de impuesto Q 32480457 |Q  381,32487[Q 444,07468|0Q 519.558.64)|Q 612.371.72
=] i ¥ Q 125011.00[Q 125011.00{Q 125011.00{Q 116.620.00) Q 94,345 00
Gaslo de organizacion Q (16,000 0Q0
Slock - imentans Q (300,000 00)|
y equipe O (51,800.004
Inversion micaal en magquinana y herrarll Q (518,100 00}
Q  (886,000.00) Q 449,815.97 |0 506,33587 | Q 56908563 | Q 636,179.64 Q 706.716.72
[VAN [Q 1,242.280.24
MR ] 51.8%]

Fuente: Elaboracién propia.

Anilisis: El desarrollo del mismo muestra que el proyecto es bastante atractivo, ya que el periodo
de recuperacion de la inversion es favorable en la proyeccion del tiempo, teniendo ingresos brutos

superiores al millon de quetzales anuales, siendo estos, 5 veces mayores a la inversion inicial.

Asi mismo los flujos de efectivos, proyectan un crecimiento constante en los 5 afios de

proyecciones, incrementos que se dan a una tasa promedio de 150% anuales.
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Se puede observar, que en este analisis de proyecto con deuda, el Valor Neto Actual, tiene un
valor mayor a cero, en este caso mas de Q. 1,000,000.00 esto quiere decir que el proyecto si es

viable financieramente.

Ademas de recuperar la inversion total se obtiene un valor adicional que represente el
rendimiento al final de los 5 periodos, esto hace referencia con la TIR que también es mayor a la
tasa de descuento rectificando la factibilidad y viabilidad financiera del proyecto, en este caso de
47.2%, lo que significa un atractivo mas a inversionistas que buscan por lo menos alcanzar esa

tasa de rendimiento en sus inversiones.

Nota: En el Flujo de caja se encuentra contemplado el gasto de descuento del primer mes de

apertura de cada centro de servicio, que corresponde a la cantidad de Q.6, 084.00.
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Anexo 8

Presupuesto de caja

Enero Febrero Marzo Abnit Sept

35000000 | O 25000000 | G __250,00000] @ 5 25000000 [0

@ 17500000 |0 17500000] Q 175.00000| Q O 175.00000]| Q

G 50000000 50000.00] 0 a

Dus meses (10%) a  2500000] 0 5]

Total entradas de efective Q175000001 O  225.000.00 @ 250.000.00 | @ [#]

Q112500000 112,50000| 0 112,50000] O a

G 1125000|0 11200 N[0 a Q

Q_ 78.76000| 0 78.78000) 0 [ Q

O 22500000 = Q

[ 300,00 | Q 300.00| & 300,00 | O 0 [+

O 1100000 Q  11.00000J @ 11.00000] 0 ] ; [ ; =

G 270000]0 _270000|Q  2.70000]|Q 3 3 a . s

: 000 |G 150,00 0 : i}
C 1.700.00 | G 1.700.00| Q 700 00| 0 700,00 | 0 760,00 | @ -700.00 Q__1.700.00 | 0
[ 30000 | 0 300.00 | G 300 00 300.00 | O 30000 | O 300,00 300 00 | 0
Q B283200| 0 6283200 Q 6283200 6283200 | @ 2812000 62,832 00 Q_ eaAsz
—BAng R0) (= N 1) —Banm B T

R 7.297.12 7210 58 71220810 7017 @ E544 33 [ [+

Gnda 0o amorizacion B.AT060 [N 704268 | € 73633 | 0 7.219.06 | O 7,308.91 E a

Total desembol 18512523| O 20762523 | 0 207.62503 20762523 |G 207.62521( 0 20762523 e E

wlectiv 22500000 | G 250,000.00 2 000 250000000 25000000 G 250, E a
Fiujo neto de efeciiva a [G__sa@rait 23T 77| 0 4231477| 0 42374T7|Q  Az3M il 374 17| O CERTEINHE 42,314 11
(+} Saido inicial de cals a 66,624 77 0849054 | O 150874300 193240907 | 0 23562364 | O 277,598 61 G _%274814]Q 405,122 91
Saido final en caja Q 108,490.54 | ©__150,874.30 103,240.07 | Q23562384 |0 27799861 | O 520,373 38 | O 362748 14 | 405,132 81| O 447.497 68

Fuente: Elaboracién propia

Analisis: Las proyecciones muestran que se tend-4 la capacidad financiera para hacer frente a las obligaciones mensuales de la empresa, y la

cantidad que se obtendria, o el saldo, seria también aceptable a la hora de cubrir algin imprevisto menor que se tenga en la empresa. Mantenicndo

asi el equilibrio entre las salidas y entradas, y saldos positivos de efectivo.

81



Anexo 9

Estado de resultados

CENTRO FRENERO
ESTADO DE RESULTADOS
POR LOS PERIODOS DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE

DESCRIPCION Afo 1 Ano 2 Afo 3 Ano 4 Ano 5
|VENTAS Q 3.000,000.00 | Q 3,300,000.00 | Q 3,630,000.00 [ Q 3,993,000.00 | Q 4.392,300.00
- Costo vanable Q 1.350,000.00 | Q 1.485.000.00 | Q 1,633,500.00 | Q 1,796.850.00 | Q 1,976,535.00
G ia marginal Q 1,650,000.00 | Q 1,815,000.00 | Q 1,996,500.00 | Q 2.196,150.00 | Q 2,415,765.00
GASTOS DE OPERACION Q 1,005,475.00 | Q 1,192,521.40 | Q 1,209,272.44 | Q 1.408,307.58 | Q 1,515,201.34
Sueldos y salancs Q 753.98400| Q 829,38240|Q 91232064 |Q 1,003,552.70 | Q 1,103,907.97
Gaslos fijos Q 21648000 Q 238128.00|Q 261,940.80|Q 288,13488|Q 316,948.37
Depreciaciones y amortizaciones Q 125.01100]Q 12501100|Q 125011.00[{Q 116,620.00 |Q  94,345.00
Utilidad marginal Q 554,525.00] Q 622,478.60 |[Q 697,227.56 |Q  787,842.42 | Q 900.563.66
GASTOS FINANCIEROS Q 83,793.16 | Q 69,833.85 | Q 53,641.07 | Q 3485743 | Q 13,068.41
Inlereses sobre préstamo Q 83,793.16 | Q 69,833.85| Q 53.641.07 | Q 34,857.43 | Q 13,068.41
Utilidad antes del impuesto Q 470,731.84|Q 552,644.75|Q 643,586.49 |Q 752,984.98 | Q 887,495.24
Impuesto sobre la renta Q 14592687 |Q 171,319.87|Q 199,511.81|Q  233,425.35 Q 275,123.53
Utilidad neta Q 324,80497 | Q 2381,324.87 | Q 444,074.68 |Q  519,559.64 | Q 612,371.72

Fuente: Elaboracién propia

Anilisis: Como la mostraba anteriormente los flujos de efectivo y el presupuesto de caja, el
estado de resultados de la empresa proyecta utilidades crecientes del 150% en promedio durante
los cinco afios proyectados, asi como que éstas representan un 5% de las ventas totales brutas

anuales.
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Anexo 10

Balance general

CENTRO FRENERO
BALANCE GENERAL

POR LOS PERIODOS TERMINADOS AL 31 DE DICIEMBRE

DESCRIPCION Anio 1 Ano 2 Afio 3 Ao 4 Ao 5
ACTIVO Q 1243237]Q 1,529,257/ Q 1,862,306 | Q 2,252,566 | Q 2,714,400
No corriente Q 460,990 | Q 335,980 | Q 210,967 | Q 94,347 | Q -
Magquinana Q 429,000 | Q 429,000 | Q 429,000 | Q 429,000 | G 429,000
- Depreciacion acumulada Q (85.800)| Q (171.600)f Q (257,400 Q {343,200)| {429,000))
Hemamienta Q 89,100 Q 89,100 | Q 89,100 Q 89,100 | @ 89,100
- Depreciacion acumulada Q (22.275)| Q (44,550 Q (66,825)) Q {89,100)| Q {89,100}
Mobiliario y equipa Q 26,7271 Q 26,727 | Q 26,727 Q 26,727 | Q 26,727
- Depreciacion acumulada Q (5,345} Q (10,690} Q (16,035)) & (21,380} O (26.727)
Equipo de computo Q 25173| Q 251731 Q 25,1731 Q 251731 Q 25,173
- Depreciacion acumulada Q (8.390)| Q (16,780)| Q (25173 Q (25,173} Q (25,173}
Gaslos de organizacion Q 16,000 | Q 16,000 | Q 16,000 | Q 16,000 | Q 16,000
_-_Amoﬂizacibn acumulada Q {3.200)| Q (6.400)| Q (9,600)| Q {12,800} Q (16.000)
Corriente Q 782,247 | Q 1,193,277 | Q 1,651,339 | Q 2,158,219 | Q 2,714,400
Caja Q 5322471 Q 933,277 | Q 1,380,339 | Q 1,875,118 | Q 2,417,990
Inventario Q 150,000 | Q 150,000 | Q 150,000 | Q 150,000 | Q 150,000
Cuentas por cobrar Q 100,000 | Q 110,000 | Q 121,000 | Q 133,100 | Q 146,410
PASIVO Y CAPITAL Q 1,243,237| Q 1,529,257 | Q 1,862,306 | Q 2,252,566 | Q 2,714,400
Patrimonio Q 656,733 | Q 1,038,058 | Q 1,482,132| Q 2,001,692 | Q 2,614,064
Capital Q 331,928| Q@ 656,733 | Q 1,038,058 | Q 1,482,132 | Q 2,001,692
Resultado del perlode Q 324,805 Q 381.325| Q 444,075| Q 519,560 | Q 612,372
PASIVO Q 586,504 | Q 491,193 | Q 380,174 | Q 250,874 | Q 100,336
No corriente Q 512,754 Q 411,549 | Q 294,152 | Q 157.970
Préslamo bancario Q 512,754 | Q 411,543 | Q 294,152 | Q 157,870
Corriente Q 73,750 | Q 79,650 | Q 86,022 | Q 92,904 | Q 100,336
] Provedores Q 73750 | Q 79,850 | Q 86.022| Q 92,904 | Q 100,336

Fuente: Elaboracién propia

Analisis:

El balance de la empresa muestra una estabilidad entre el patrimonio y sus obligaciones, el capital

representa un 26% en relacion al activo total de la empresa.

También muestra que la mayor proporcién del activo va cambiando con el transcurrir del tiempo,

siendo el mayor en primera instancia el activo no corriente, el cual disminuye por la pérdida de

valor de la maquinaria y herramientas disponibles para el trabajo.

No asi el activo corriente que en su aumento genera mayor disponibilidad de efectivo para

compras y pagos.
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Anexo 11
Punto de equilibrio

Costos fijos x 1

1 - _costos variables

Ventas

Afio 1 970,464 x 1

1: 1, 350,000

3, 000, 000

970.464 =1, 764,480

0.55

Afio 2 1,067,510 1

1- 1. 485.000

3, 300, 000
1,067,510 =1, 940,927

0.55

Afio 3 1,174,261 1

1- 1, 633,500

3, 630,000



1,174261 =2,135,020

0.55

Afio 4 1,291,687 1

1- 1. 796.850

3, 993,000

1,291,687 =2, 348,521

0.55

Aifio 5 1, 420,856

—

1 - 1,976.535

4,392,300
1,420,856 = 2,583,374
0.55
Fuente: Elaboracién propia.

Anilisis: Se determiné cual es el ingreso mecesario para el cumplimiento exacto de las
obligaciones que contrae los centros de servicio, en este caso el punto de equilibrio del primer
afio es de Q 1, 764,480.00 la cantidad proyectada de venta esté por encima de la del punto de
equilibrio lo que significa que la empresa es rentable financicramente. El punto de equilibrio

aumenta cada afio debido a que los costos fijos y variables incrementan de igual manera.
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Anexo 12
INVESTIGACION DE MERCADO

El propésito de la investigacién de mercado es para definir las oportunidades de instalar un taller
automotriz en el municipio de Chiquimula, el cual consiste en el anilisis y recoleccion de
informacién importante para el desarrollo del proyecto; ya que hoy se puede observar un
comportamiento del mercado en el que el automévil se esta convirtiendo més en un producto de

consumo que en un producto de inversion de capital.

Objetivos
Los objetivos del estudio son:

¢ Determinar el grado de aceptacién de un nuevo taller en cada ciudad.
o Determinar las exigencias del mercado.

e Determinar las necesidades de los clientes.

Requisitos de la Investigacién
Para realizar la investigacion de mercado se toma en cuenta los siguientes aspectos:

e Las encuestas se realizan en diferentes sectores de la ciudad.

e No existe preferencias especificas al momento de encuestar (Muestreo Aleatorio)

Planeacion de la Investigacion

Las encuestas (50) se distribuiran en distintos puntos de la ciudad de Esquipulas, el objetivo es
que no exista una preferencia de sector y poder determinar con mayor exactitud los porcentajes

de ubicacion sectorial.
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UNIVERSIDAD PANAMERICANA

En esta encuesta, se le presenta una serie de preguntas relacionadas con el servicio que ofrece
Centro Frenero Chiquimula y los diferentes talleres automotrices en la ciudad de Chiquimula,

Esquipulas y Zacapa, por favor sirvase llenar las siguientes preguntas:

1. ;Posee usted vehiculo?

si [ No [

Si su respuesta es no, fin de la encuesta. Muchas gracias.

2. ;Cuantas veces al afio lleva su vehiculo al taller?

Nunca ] lo2 ]
304 | omisde4 [ ]

3.. ;Conoce usted Centro Frenero “Chiquimula™
Si (] No J

4. Ha adquirido algin servicio en Centro Frenero “Chiquimula”?

si OO No |

Porque

5. ;Que productos o servicios ha adquirido en Centro Frenero “Chiquimula™?
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6. (Su decision de adquirir servicio lo hace por?
Calidad J
Garantia |:]

]

Precio

7. {Como califica el servicio?
Excelente
Buen
Regular

Malo

O 0O 4o

8. ;El tiempo que espero para recibir el servicio fue?
Mejor que lo esperado [ ]
Justo lo esperado ™

Peor que lo esperado O

9. De los siguientes atributos identifique del 1 al 5, siendo 1 el mds importante y 5 el menos
importante.

[IConfiabilidad: Compra repuestos de buena calidad.

[ Garantia; Ofrece una sélida garantia en la mano de obra.
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[JPrecio: valor justo en cuanto a la reparacion del vehiculo o venta de repuestos.

[ JAtencién al cliente: Seguimiento al cliente en cuanto al estado del vehiculo.

10. ;Que productos o servicios le gustaria que ofreciera Centro Frenero “Chiquimula™?

11. ;En que otro establecimiento ha reparado su vehiculo?

Fricciones Felca =] Autofrenos Chico |
(I

Serviteca Good Year Automotriz Edvin Ol

12. ;Cémo califica la atencién y servicio que ha recibido en los talleres automotrices?

Excelente | Bueno | Regular | Malo

El personal que atiende en las
instalaciones estd especialmente |

preparado

Le ofrecen informacién adecuada

respecto a las posibles soluciones para

|
|
su vehiculo. :
|

Son adecuadas las instalaciones
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[ Es correcta y adecuada la atencion del T . |

| servicio prestado.

Como le parece la atencion del . ,

| personal ‘ i ‘

13. De instalarse un nuevo taller automotriz que ofrezca un mejor servicio. ¢En qué sector de

la ciudad le gustaria que esté ubicado este taller?

Centro [] Afuerasdelaciudad [

Nota: En cuanto a la pregunta no. 11, aplica para la ciudad de Chiquimula, asimismo se cambiara

esta pregunta para las otras dos ciudades.
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Analisis de las Encuestas (Chiquimula)

Informe de Resultado de las Encuestas Realizadas

1. ¢Posee usted vehiculo?

4%

® 5i

Con la primera pregunta se determino que el 96% de los encuestados si poseen vehiculo y que
son objeto para que continden con la encuesta, y el 4 % restante son aquellos que no poseen
vehiculo propio.

2. éCuantas veces al afio lleva
su vehiculo al taller?

2%

& Nunca
Elo02
2304

amasde 4

Esta pregunta proporciona los siguientes resultados, que el 2% de los encuestados nunca ha

visitado un taller mecanico, el 52% son personas que llevan su vehiculo 1 o 2 veces al afio, el
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29% son las personas que solamente van al taller 3 o 4 veces al afio; mientras que un  17% de las

personas encuestadas acuden los centros de servicio automotriz mas de 4 veces en el afio.

3. éConoce usted Centro

Frenero Chiquimula?
2%

® si

Eno |

Esta pregunta permite determinar si el mercado conoce la existencia del taller, en tanto el 98% de

los encuestados si conocen Centro Frenero Chiquimula, mientras que el 2% no lo conoce.

4, ¢{Ha adquirido algun servicio
en Centro Frenero ,
Chiquimula?

Esi
2no

| x :

El 94% de los encuestados si han adquirido servicios en Centro Frenero Chiquimula. Algunos de
los encuestados manifestaron que los motivos por lo que asisten a este centro es por: Calidad,
experiencia y porque ofrecen garantia de sus servicios; mientras que el 6 % de los encuestados

no ha adquirido ningln servicio.
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5. ¢Qué productos o servicios ha
adquirido en Centro Frenero
Chiquimula?

£ Pastillas

& Friccion pegada

518% %

Friccién de bloque

a Repuestos

| : = Servicio general a
| vehiculo

La pregunta no. 5 permite conocer cudl de los productos o servicios que se prestan tiene mayor
demanda; siendo este, servicio general al vehiculo con un 29%, la venta de fricciones pegada y
de bloque tienen una demanda del 23%, mientras que el 18% de los encuestados manifestaron

que las pastillas es el producto que han comprado, y los repuestos con un 7%.

6. éSu decision de adquirir
servicio lo hace por?

ik # Calidad

g'%_ T = Garantfa
- 68% Precio

En esta pregunta afirma que la calidad con 68 % es el factor de mayor importancia en la toma de
decision acerca de la adquisicion de los productos o servicios; mientras que el precio un 23% y la

garantia 9%.
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7. éComo califica el servicio?

= Excelente
= Bueno
= Regular

& Malo

Esta pregunta es importante para determinar cudl fue el resultado final del servicio prestado,

siendo excelente 57%, bueno 27% y regular 16%; pero ningtn resultado fue malo en cuanto a los

encuestados.

8. ¢El tiempo que espero para recibir el
servicio fue?

9% B

£ Mejor que lo esperado
& Justo lo esperado

= Peor que lo esperado

La satisfaccion de los clientes de Centro Frenero en cuanto a la espera (tiempo) mantiene una

relacién similar entre mejor que lo esperado y justo lo esperado, ya que oscila entre 50% y 41%;
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mientras que €l 9% de los encuestados manifestaron que el servicio recibido fue peor de lo

esperado.

9. De los siguientes atributos identifique 1 al 5, siendo 1 el mas importante y 5 el menos

importante.
| | Confiablidad i Garantia Precio Atencidn al
[ ! cliente
1] Mis 40 30 35 28
Importante [
2| Poco 2 B 5 8
Importante | : :
Importante | 2 1 6 | 3 6 ]
4 | No Tan o o T 2
Importante : |
5 | Menos 0 0o | o 0
} Importante I'
Confiabilidad Garantia
495% 0% 0% 1 0% 0%
B w2 N 01
= : 2
= 18% -

%5 g 68% =4

3
F
(
I8
w

Segun los datos obtenidos confiabilidad ocupa un 91% de interés en los clientes. Asi mismo la

garantia ocupa un lugar de importancia con un 68% que lo ubican en el grado 1.
g
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Precio Atencion al cliente

70, 2% 0% 4% 0%

=1 31
4

11% z2 e =2
3 18% 2
4 64% 54

80% |

55 | _ g 5

Dog

Los encuestados manifestaron a su favor un 80% en grado 1 para el precio, mientras que en

cuanto a la atencidn al cliente el 64% le dio mayor importancia (grado 1).

10. ¢Qué productos o servicios le
gustaria que ofreciera Centro
Frenero Chiquimula?

23% 20%5
= Cambio de aceite
= Alineacion y balanceo
Rectificado de canastas

Leigyen:

Esta pregunta es relativamente importante porque de esta manera se puede implementar
productos y servicios que actualmente no presta la empresa, y por ende satisfacer a nuestros
clientes y acaparar clientes potenciales; segun los encuestados el 57% prefieren el servicio de
alineacion y balanceo, el 23% prefiere el servicio de rectificado de canastas, mientras que el 20%

restante manifestd su inclinacion por el servicio de cambio de aceite.
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11. ¢En que otro establecimiento
ha reparado su vehiculo?

& Fricciones Felca
® Serviteca Good Year
2 Auto Frenos Chico

& Automotriz Edvin

Con esta pregunta se determina que el principal competidor para la empresa es Fricciones Felca,
quien se ubica con un 46% en cuanto a la preferencia los encuestados, asimismo el 32% de los
encuestados asisten a Serviteca Good Year, un 11% prefiere Auto Frenos Chico, y el 11%

restante asiste a Automotriz Edvin.
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12. ;Cémo califica la atencién y servicio que ha recibido en los talleres automotrices?

| | El personal Le ofrecen | Son | Es | Como
| que atiende | informacién | adecuadas | correcta | le
ien las | adecuada ! las . y parece |
i instalaciones | respecto a las ‘ mstalaclones adecuada | la
| esta posibles : la atencion |
especialmente | soluciones ', I: atencion del |
preparado para su | | del personal El
! vehiculo. | | servicio |
% B - | - : prestado.
|- Excelente 25 4 14 | 10 15.__|
E Bueno 15 15 10 | 25 25 |
] Regular 4 25 20 9 4 |
| Malo 0 o 0 0

12. El personal que atiende
en las instalaciones esta
especialmente preparado

0%

= Excelente
= Bueno

= Regular

= Malo

Los datos obtenidos en esta pregunta describen como los encuestados califican al personal de los

talleres automotrices, siendo un 57% excelente, 34% bueno, 9% regular; y ninguno de los
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encuestados califico al personal como malo; por lo tanto es necesario preparar y capacitar al

personal para estar delante de la competencia,

12. Le ofrecen informacion
adecuada respecto a las posibles
soluciones para su vehiculo

0%

& Excelente
2 Bueno
- Regular

= Malo

En cuanto a esta pregunta, la mayoria (57%) afirma que la informacidn que reciben sobre las
posibles soluciones para la mejora de su vehiculo es regular, el 34% de los encuestados
manifiestan que es bueno, mientras que el 9% restante aseguran que la informacién que reciben

es excelente.
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12. Son adecuadas las
instalaciones

0%

= Excelente
= Bueno
. Regular

= Malo

El 45% de los encuestados indican que no existen adecuadas instalaciones para sus vehiculos en
los talleres existentes dentro de la ciudad, ya que la califican como regular. Esto impulsa a la
empresa a ofrecer un lugar adecuado y amplio para los usuarios, asi mismo el 32% asegura que
las instalaciones de los centros de servicio son excelentes, y el 23% restante califican como

buenas las instalaciones.

12. Es correcta y adecuada la
atencidn del servicio prestado.

0%
£ ?_.0%. Hl e & Excelente
- = Bueno
s < Regular
: E Malo

En esta pregunta el 57% de los encuestados manifestaron que la atencion que han recibido por
parte de los talleres automotrices es buena. El 23% aseguran que es excelente y el 20% restante

que es regular.
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12. Como le parece la
atencion del personal

x Excelente
a1 Bueno
+ Regular

= Malo

En su mayoria (57%) de los encuestados indican que la atencidn del personal es buena en los
talleres automotrices que han visitado, esto motiva a la empresa encabezar la lista y permitirse
ubicar el rango excelente. El 34% de los encuestados manifestaron que la atencién del personal es

excelente. Y el 9% restante la calificé como regular.
13. De instalarse un nuevo taller
automotriz que ofrezca un mejor
servicio. ¢En qué sector de la ciudad
le gustaria que esté ubicado este...

L 23%
| i & Centro

ks = Sur
T T

Con esta pregunta se determina que el lugar optimo para instalar el nuevo centro de servicio es el

sur de la ciudad (afueras) ya que los encuestados manifestaron un 77% de preferencia por el

mismo.
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Analisis de las Encuestas (Zacapa)

Informe de Resultado de las Encuestas Realizadas

1. ¢ Posee usted vehiculo?

=si

= no

Con la primera pregunta se determino que ¢l 90% de los encuestados si poseen vehiculo y que
son objeto para que contindien con la encuesta, mientras que el 10 % restante son aquellos que no

poseen vehiculo.

2. é¢Cudntas veces al afio lleva
su vehiculo al taller?

0%
11%
) 2 Nunca
Blo2
33% ‘304
zmisded |

El 56% de los encuestados llevan su vehiculo 1 o 2 veces al afio, €l 33% son las personas que
solamente van al taller 3 o 4 veces al afio; mientras que un  11% de las personas encuestadas

acuden los centros de servicio automotriz mas de 4 veces en el aiio.
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3. ¢En que establecimiento ha
reparado su vehiculo?

& Centro Frenero Zacapa

Con esta pregunta se determina que el principal competidor para la empresa es Centro Frenero

Zacapa ya que es el nico competidor que existe en el municipio.

4. {Qué productos o servicios ha
adquirido en los talleres
automotrices?

Paioriing o = Pastillas

e % Friccion pegada
- Friccion de bloque
e Repuestos

= Servicio general

Esta pregunta permite determinar cual de los productos o servicios que se prestan en los centros
de servicio tienen mayor demanda; siendo estos: pastillas, friccion pegada y servicio general al

vehiculo con un 22% cada una.
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5. ¢Su decision de adquirir
servicio lo hace por?

—

% Calidad
44%
= Garantia

: Precio

En esta pregunta afirma que la calidad con 45 % y el precio con 44% son factores de mayor

importancia en la toma de decisién acerca de la adquisicion de los productos o servicios; mientras

que la garantia 11%.

6. ¢Como califica el servicio que le
han prestado en los talleres

automotrices?
168 27% B Excelente
& Bueno
. Regular
& Malo

Esta pregunta es importante para determinar cuil fue el resultado final del servicio prestado,

siendo excelente 27%, bueno 55% y regular 16%; pero ningiin resultado fue malo en cuanto a los

encuestados.
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& Mejor que lo esperado
= Justo lo esperado

% Peor que lo esperado

7. éEl tiempo que espero para recibir el
servicio fue?

La satisfaccion de los clientes de los centros de servicio automotriz en cuanto a la espera (tiempo)

es de 41% en mejor que lo esperado y 50% justo lo esperado.

8. De los siguientes atributos identifique 1 al 5, siendo 1 el mis importante y 5 el menos

importante.
‘ Confiablidad | Garantia Precio Atencion al
l. cliente
i 1 Mas 35 30 35 29
i Importante
2 Poco 5 10 4 8
Importante
3 Importante 5 5 5 6
4| No Tan 0 0 1 2 !i
| Importante I
5 | Menos 0 0 0 0 ]
Importante ‘
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Confiabilidad Garantia

0% 0% 0% 0%
1% el || 11% 1
11% a2 22
3 22% =3
J L 7% "4
78% | 4 s

\\_/ 5 | \\*\// S

Segiin los datos obtenidos confiabilidad ocupa un 83% de interés en los clientes. Asimismo la

garantia ocupa un lugar de importancia con un 67% que lo ubican en el grado 1.

Precio | Atencion al cliente

7% 2% 0% 4% 0%
= 1 =1
2, oy o 1 14% .
73 18% 3
82% =4 e =4

%5 | ; 85

Los encuestados manifestaron a su favor un 82% en grado 1 para el precio, mientras que en

cuanto a la atencién al cliente el 64% le dio mayor importancia (grado 1).
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9. ;Como califica la atencién y servicio que ha recibido en los talleres automotrices?

| El personal Le ofrecen Son | Es Como |
' que atiende informacion adecuadas '; cormecta le
en las adecuada las | y | parece
instalaciones | respecto a las | instalaciones | adecuada la
estd posibles la atencion
! especialmente -] soluciones atencion del
preparado para su del personal
| vehiculo. Servicio
prestado.
Excelente | 20 10 15 10 5
Bueno 20 10 10 25 15
Regular 5 25 20 10 25
[ Malo 0 0 0 0 0
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9. El personal que atiende en
las instalaciones esta
especialmente preparado

& Excelente
Z Bueno
: Regular

# Malo

Los datos obtenidos en esta pregunta describen como los encuestados califican al personal de los
talleres automotrices, siendo un 46% excelente, 45% bueno, y un 9% regular; por lo tanto es

necesario preparar y capacitar al personal para estar delante de la competencia.

9. Le ofrecen informacién
adecuada respecto a las posibles
soluciones para su vehiculo

0%

= Excelente
= Bueno
Regular

& Malo

En cuanto a esta pregunta, la mayoria (56%) afirma que no reciben informacién adecuada sobre

las posibles soluciones para la mejora de su vehiculo.
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9. Son adecuadas las
instalaciones

0%

= Excelente
@ Bueno
 Regular

= Malo

El 45% de los encuestados indican que no existen adecuadas instalaciones para sus vehiculos en
los talleres existentes dentro de la ciudad. Esto impulsa a la empresa a ofrecer un lugar adecuado
y amplio para los usuarios.

9. Es correcta y adecuada la

atencion del servicio prestado.

0%

@ Excelente
2 Bueno
: Regular

= Malo

En esta pregunta el 56% de los encuestados manifestaron que la atencién que han recibido por

parte de los talleres automotrices es buena.
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9. Como le parece la atencidn
del personal

= Excelente
3 Bueno

: Regular

& Malo

En su mayoria (56%) de los encuestados indican que la atencion del personal es regular en los

talleres automotrices que han visitado, esto motiva a la empresa ubicarse el rango excelente.

10. ¢Qué productos o servicios le
gustaria que ofrecieran en el
taller automotriz?

@ Rectificado de
tambores y discos

& Rimado de cilindros

Esta pregunta es relativamente importante porque de esta manera se puede implementar
productos y servicios no prestan los talleres existentes en la ciudad, y por ende acaparar a clientes

potenciales.
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11. De instalarse un nuevo taller
automotriz que ofrezca un mejor
servicio. ¢En qué sector de la ciudad le
gustaria que esté ubicado este taller?

# Centro

& Sur

Con esta pregunta se determina que el lugar optimo para instalar el nuevo centro de servicio es el

sur de la ciudad ya que los encuestados manifestaron un 67% de preferencia por el mismo.
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Analisis de las Encuestas (Esquipulas)

Informe de Resultado de las Encuestas Realizadas

1. {Posee usted vehiculo?

E no

Se determino que el 90% de los encuestados si poseen vehiculo y que son objeto para que
continden con la encuesta, mientras que el 10 % restante son aquellos que no poseen vehiculo

propio.

2. ¢Cudntas veces al afio lleva
su vehiculo al taller?

4% 4%

= Nunca
xlo02
2304

&masded |

Esta pregunta proporciona los siguientes resultados, que el 4% de los encuestados nunca ha
visitado un taller mecanico, el 56% son personas que llevan su vehiculo 1 o 2 veces al aiio, el

36% son las personas que solamente van al taller 3 o 4 veces al afio.
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3. ¢En que establecimiento ha
reparado su vehiculo?

& Servicentro Williams

Con esta pregunta se determina que el principal competidor para la empresa es Servicentro
Williams, quien se ubica con un 46% en cuanto a la preferencia los encuestados.
4. ¢{Qué productos o servicios ha
adquirido en los talleres
automotrices?

& Pastillas

119 111% e
: ® Friccion pegada

Friccion de blogque
& Repuestos

45%  Servicio general

Esta pregunta permite determinar cual de los productos o servicios que se prestan en los centros

de servicio tienen mayor demanda; siendo la friccion de bloque con un 45% la mas solicitada.
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5. éSu decisién de adquirir
servicio lo hace por?

BRI = Calidad
45% ]
= Garantia

% Precio

En esta pregunta afirma que la calidad con 33 % y el precio con 45% son factores de mayor
importancia en la toma de decision acerca de la adquisicién de los productos o servicios; mientras

que la garantia 22%.

6. ¢Como califica el servicio que le
han prestado en los talleres
automotrices?

5%

= Excelente
= Bueno

+ Regular

= Malo

Esta pregunta es importante para determinar cual fue el resultado final del servicio prestado,
siendo excelente 33%, bueno 44%, regular 18%; y el 5% dijo que han tenido malas experiencias

en los centros a los cuales han acudido.
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7. ¢El tiempo que espero para recibir el
servicio fue?

& Mejor que lo esperado
& Justo lo esperado

i Peor que lo esperado

La satisfaccion de los clientes de los centros de servicio automotriz en cuanto a la espera (tiempo)

es de 22% en mejor que lo esperado y 67% justo lo esperado.

8. De los siguientes atributos identifique 1 al 5, siendo 1 el mis importante y 5 el menos

importante.

[ Confiablidad | Garantia Precio | Atencién al ]I
cliente |

1 Mis 25 25 25 20
l Importante ‘.

2 Poco 10 10| 9 8

Importante
Importante 10 10 10 [ 12
4| NoTan 0 o 1 s ]
Importante .

] 5 | Menos 0 0 0
i Importante | B
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Confiabilidad Garantia

0% 0% 0% 0%
el al
22% 22%
52 E2
53 3
: 5
2% 268 N 2% o 4
I..'\ 4 % 74

e =5 | G

Segiin los datos obtenidos confiabilidad ocupa un 62% de interés en los clientes en el grado 1.

Asi mismo la garantia ocupa un lugar de importancia con un 56% que lo ubican en el grado 1.

Precio | Atencion al cliente

2% 0% 0%
w1 11% i1
22% i 2 52
: 44%
%3 27% 3
20% pok E4 24
%5 18% £5

Los encuestados manifestaron a su favor un 56% en grado 1 para el precio, mientras que en

cuanto a la atencién al cliente el 48% le dio mayor importancia (grado 1).
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9, ;Como califica la atencién y servicio que ha recibido en los talleres automotrices?

El persT)naI Le ofrecen Son | Es | Como |
que atiende informacion adecuadas | correcta | le
en las adecuada las y | parece
instalaciones | respecto a las | instalaciones | adecuada la
' estd posibles la atencion |
especialmente | soluciones | atencién |  del
preparado para su del personal
| vehiculo. servicio
| prestado.
Excelente 5 10 10 10 10
' Bueno 20 15 10 10 10 |
Regular | 20 D 25 25 5 |
Malo 0 o 0 0 0 J

Los datos obtenidos en esta pregunta describen como los encuestados califican al personal de los

9. El personal que atiende en
las instalaciones esta
especialmente preparado

& Excelente

| Bueno

Regular

= Malo

talleres automotrices, siendo un 34% excelente, 33% bueno, y un 33% regular
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9. Le ofrecen informacion
adecuada respecto a las posibles
soluciones para su vehiculo

0%

= Excelente
= Bueno
= Regular

= Malo

En cuanto a esta pregunta, la mayoria (50%) afirma que no reciben informacién adecuada sobre

las posibles soluciones para la mejora de su vehiculo.
9. Son adecuadas las
instalaciones

0%

= Excelente
% Bueno
: Regular

& Malo

El 46% de los encuestados indican que las instalaciones de los centro automotrices son regulares,

es decir son limitadas para el aumento de vehiculos que hay en la ciudad.
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9. Es correcta y adecuada la
atencion del servicio prestado.

0%

= Excelente
= Bueno
= Regular

= Malo

En esta pregunta el 56% de los encuestados manifestaron que la atencion que han recibido por

parte de los talleres automotrices es regular.

9. Como le parece la atencion
del personal

= Excelente
® Bueno

.. Regular

= Malo

En su mayoria (46%) de los encuestados indican que la atencion del personal es regular en los

talleres automotrices que han visitado, esto motiva a la empresa ubicarse el rango excelente.

119



10. ¢{Qué productos o servicios le
gustaria que ofrecieran en el
taller automotriz?

= Rectificado de
tambores y discos

3%

# Rectificado de canastas

= Rimado de cilindros

Esta pregunta es relativamente importante porque de esta manera se puede implementar

productos y servicios que no prestan los talleres existentes en la ciudad, y por ende acaparar a

clientes potenciales.

11. De instalarse un nuevo taller
automotriz que ofrezca un mejor
servicio. ¢éEn qué sector de la ciudad le
gustaria que esté ubicado este taller?

11%

.

0%

2 Centro
= Oeste

Sur

Con esta pregunta se determina que el lugar optimo para instalar el nuevo centro de servicio es el

norte de la ciudad ya que los encuestados manifestaron un 67% de preferencia por el mismo.
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