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1. DESCRIPCION DEL PROYECTO

s El- crecimiento automotriz. en el Ecuadoer, ha permitider gque
Varies hnegocios relacionados con el sector tambien esten
aUmentan

s Aprovecnando: este impulsoe, 10S lubricentres’ han incluide
MUEVOS! SERVICIOS: qUES SE Brindan a los: clientes para acompanar
esta expansion del sector automotriz.

s \/enta de vehiculos en Ecuador.

ARno Unidades vendidas
92.910

113.546
91.165

125.701
136.838

Fuente: Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador.



2. OBJEITIVOS
s ODbjetivergeneral:

o Determinar  mediante uni estudior lal factibilidad de invertir en la
Instalacion de un lubricentro en la ciudad de Ibarra.

s Objetivos especificos

o Realizar Un' estldior de mercado, due permita  conocer |as
RNEcesidades de los potenciales clientes del lubricentro.

o Determinacion) de 10s) precios) de los productos Y SErVICIos al ser
ENtrEgados, Enaser a Ias necesidadess del mercado: potencial y la
COMPELERCIa:

s Determinacion de 10s presupUEstos) de Ingreses Vi egresos: paral el
UncionamienterdeltltbriceEntro:

s Realizarsun analisisTeconomico paral definir [0S requerimientos; de
InVersion Vv la rentabilidad delf proyecto:



3. JUSTIFICACION

s ElFestudiorque se va a realizar es para definir |a factibilidad
economica de' la instalacion de un lubricentro en la ciudad de
IBarra que ofifezca 10S) SEFVICIOS, de mantenimiento automotriz
basico, lavado y: lubricadoer de vehiculos.

s Analisis:

o [IIR% iasa Interna de Retorno
o \/PN: Valor Presente Neto

s ESCENAKIOS: ESpErado, optimista V. pesimista.

s \Variables: precio; INgrese por: Ventas, InVersion.



4. INVESTIGACION DE MERCADO

¢ [ investigacion de mercade es un proceso de recopilacion,
procesamientor V. analisisk de informacion, respecto a temas
relacionados = con  lal  mercadotecnia, como:  clientes,
competidoeres V. elfmercado

s Objetives :

o Objetivo principal: Investigar las necesidades de los residentes
de lar zonal del influencia paral ell establecimienter de un lubricentro
guerbrnder|os senvicios de: lavado, [ubricacion y: mecanica basica de
VERIcUIes, gue" sean propletarlos de un vehicule, a traves de
encuestas enlla ciudad de ibarra.

o Objetivos especificos:
DefiniiE clales sonlas  caracteristicas de'los) clientes: potenciales.

Eonoeceriairecuenciarde |es clientes potenciales: para llevar st
Veniculora tnarlavadera de autos.



4. INVESTIGACION DE MERCADO

o Objetivos especificos:

Conogcer cual es' el servicior mas importante para los clientes
potenciales en un lubricentro.

Determinar 10Ss gustes' Y. preferencias de los clientes: potenciales
para laratencion de sus necesidades en el lubricentro.

Definir los) tres) factores mas importantes que los clientes toman
en cuenta paralllevar su vehiculo a un lubricentro.

ldentificars unr servicior adicional gue Ios clientes potenciales
pUedan disponer enl elfllbriCENtro.

Conocer larcompetencia), larcalidad de I0S SERVICIOS qUE presta
VGO SON PELCINIAGS) SUS! COStOS.



5. INVESTIGACION EXPLORATORIA

¢ Debider a la falta de informacion sobre el tema de Ia
Investigacion V. para llegar a conocer: [os objetives planteados,
Se Va al realizar una investigacion exploratoria, gue permita
definir cual es la  situacion actual.

s Ellentes a ser utilizadas:

o Euente primaria: encuesta.

o Fuentes secundarias:

Estadisticas) de'larmatriculacion de vehiculos.

Indices de poblacion’ proporcionadas por el Instituter Nacionall de
Estadisticas y €Censos.

Bibliografiar relacionadar con' proyectos de investigacion de
MERCAE0S:

Entrevistas con' personal que: trabajani en lal implementacion de
IUDFICENTLIOS:



6. METODOLOGIA

Analisis de variables a consultar

Definir el tamano de la muestra

Desarrollo de una encuesta preliminar

Realizar un pre-test, 5% de la muestra

Corregir la encuesta final para aplicarla

Realizar la encuesta en la zona de influencia

Codificacion de resultados de las encuestas

Ingreso de datos en el programa SPSS

Interpretacion de los resultados obtenidos




7. ENCUESTAS
s [Informacion consultada:

e Caracteristicas de los: clientes’ potenciales: genero, edad, ingresos
mensuales, marca del vehiculo.

o Erecuencial del lavadoe del vehiculo.
o SERVICIOS Mas Importantes gque se deben brindar en el lubricentro.

o Determinar gustes) Yy preferencias de: los clientes potenciales:
ofiertas: de Sservicios, tiempo de atencion, opciones extras en los
SERVICIOS:

o Conocer  los" factores  mas importantes. para el cliente:
Infiraestructira, personal,  atencion, ubicacion, [(Maden, Precios,
plopzlglels),

o [dentificar un' servicior adicional: cafieteria, internet, minimercado,
Sala e

o Conocer lar competencias lar calidadl de; |0S) SErVICIos: que prestaly.
COMO! SONI PERCIPICAOS SUS COSEOS,

o Cantidad de preguntas: 16:

e llamanor de larmuestras 150.



8. RESULTADOS ENCUESTAS
¢ Caracteristicas de los clientes potenciales:

o EI'59, 7% son hombres y el 40,5% son mujeres.

s Edad: el mayor potencial’ estan en el rango de los 29 a 38! afios
(28,5%) V. de 39 a les 48 anos (31,3%).

o Ingresoes de 0 a $1.000" & 91,7%. Un 38,2% de 0 a $500 y un
53,5% de $501 a $1.000.

o |l marca de vehicules : Chevrolet con el 47.9%b.
s Frecuencia del lavade de vehiculos:

o Un 561 %) Usan unar lavadoral de vehiculos: enr formar guincenal. Un
36, 1% utilizan en’ forma mensual. Elf 13,9% usan el SerVicior cada 2
meses. Ell 7, 6% usa el 'SerVvicio semanalmente.

s Servicies en elflubricentros:

sllLos clientestle dan mas relevanciar en clantor a SUs! preferencias a
U SerViciordermecanical basicar con un 34, 7%:. LLliegoe: estar el servicio
delubricacion V: ellavado de autos.



8. RESULTTADOS ENCUESTAS
s GUStOS V. preferencias de los clientes potenciales:

o |'a) primera oferta de; servicior incluye el servicio. completo de
lavadoe) lubricado y revision mecanical conr un 68,8%:.

o [lavado completor dell vehiculo: 54,2%:.

o SErVICIOS de mecanicar basicas: Revisién de firenoes, revision de luces
VIABEC motor: 41%

o FaCtores Importantes: personall capacitado 38,2% Y. precior 36,8%.

s Servicioradicionalidisponible en el lubricentros:
o SERVICIOSE cafieteriarcon tn 38,9%: V. sala de MV con un 25,7%.

s Infiormacion de la competencias

o Se jdentificaron clatrer centros de atencion de Ia competencia.

s Percepceion delssenvicior recibides hiay: tunk 50%: derclientes gue no
GIERER Una muy: bUena percepeion de los Servicios recibidos.

® (COSteS: MUy costose 1%, costose: 31.%, normal 53%, baratoe 5%.



8. RESULTADOS ENCUESTAS
¢ Preferencias y: caracteristicas de los clientes potenciales

o Un 45% de los potenciales clientes mayores a 39 anos prefieren
lavar st vehiculor mensualmente: mientras: gue un 60% de los
potenciales clientes entre 18y 28 anos prefieren lavar sul vehiculo
cadal 15 dias.

o Un 43% de los clientes potenciales gue tienen de 18 a 28 anos
prefierentlarsalarde V. Uit 529 de loes clientes potenciales de 29 a
60ranes prefieren larcafeteria. Uni 50% : de los! clientes de mas del 60
aNOS' Preferen: el mini mercado:

o EIF85506rderlosipotenciales clientes gue: tienen ingresos de $1.001 a
31,500 prefieren lavar sul vehiculo: cada 15 dias. Un 43% de los
potencialestclientesrguer ganan de $50i1 a $1.000F prefieren; lavar su
veniculorcada 15 dias. Unr46%: de’los: potenciales  clientes que ganan
menoes de $500! prefieren [avar su vehiculor mensualmente.



9. SERVICIOS Y MERCADO POTENCIAL

» De losiresultades de la encuesta se definen: les' Servicios gue: va
a prestar el lubricentro:

o Mecanica: ABEC del motor, revision de frenos, revision de luces.
o Cambio de aceite de vehiculoes.
o |Lavadoe de vehiculoes.

o Precios: se’ define’ un: precior promedior tomandor en: cuenta los
resultados) de |arinvestigacion de mercado.

s Mercado, petencial

s Para lardefinicion” delfmercador potenciall se: toman) enr cuenta las
Siguientes variables:

\/ehicules matriculadoes en Ibarra.
Poblacion de lal citidad de Ibarra.

De I3 investigacion de’ mercado; realizadar se deduce que un
50%) derlos) clientes petenciales) preferikian ser atendidos: ens otro
lubricentso; dador questenian Una pPercepcion: nor muy: buena del
Serviciolrecibideren o5 centros de atencion de Ia COMmpEtencias

s Plazoerdelrproyectori0ranoes:

&



10: MERCADO DEL LUBRICENTRO

Mercado meta

ARo Mercado potencial Lubricentro 50%

© 00 N o o b~ W N P

10



11. RECURSOS HUMANOS
¢ Para el fitincionamiento del lubricentro Se considera 4 personas:

o | Jefe de lubricentro.
o | Asistente administrativa.
o 2 Operadores tecnicos.

s ElF personall contara con Ios) requisitos: de educacion necesarios .
ExXpEriencia en ellambitor de trabajo.



12. IMPLEMENTACION DEL LUBRICENTRO

» Parallaimplementacion del proyectorse describe a continuacion
|2 InfiermMacion economica de:

o ACLIVOS! fijos:

o Gastes de administracion.

o Capital de trabajo:

o Einancliamiento:

o \/OlUmERI dE Ventas

o Gastos de operacion

® (COSLES fijoes Y costos Variables
o Elljorde cajal del proyecto.



13. ACTIVOS FIJOS

TOTAL
ACTIVOS FIJOS CANTIDAD COSTO UNITARIO 45.917

EQUIPOS: ! | 5948
Compresor 5HP 175PSI 60 GLS. 1 PH
Ingersoll Rand 1 1.503 1.503
Elevador 2 postes 9,000 Ibs maxlift 1 2.625 2.625
Bomba goulds 5HP 127 PSI 1PH 3SVAJ1EO 1 1.820 1.820
Engrasadora manual para tanque 20kg
RAAMS 1 163 163
Recolector de aceite 65 It 1 396 396
Pistola con medidor digital 2 200 400
Manguera 10 mtr con pistola industrial DIXON 2 178,5 357
EQUIPOS DE OFICINA: -+ [ 1573
PC, impresora, scanner, copiadora 1 1.023 1.023
Estacion de trabajo medidas 1 230 230
Silla secretaria con brazos 1 70 70
Archivador de 4 gavetas 1,29 x 0,465 x 0,60
fabricado en lamina de tool de 0,75 1 120 120
Telefax 1 130 130
EQUIPOS SALA DE ESPERA ! | 1634
Cafetera profesional SAECO ROYAL 21103 1 954 954
Access Point 1 85 85
Sillén de espera de 3 puestos fabricado en
estructura de tubo, tapizado de cuerina 1 180 180
Mesa de centro fabricada en tubo lleva vidrio 1 65 65
TV a color 40 " 1

PUBLICIDAD DEL LUBRICENTRO __
Friso Lubricentro 598 598
Rotulacion en esquina 1 962 962
osRACAVL: | 1 35.200
Edificacion auxiliar del centro de servicios 40 325 13.000
Calzada de centro de servicios 100 72 7.200

Terreno 140 mts cuadrados 1 15.000 15.000



14. GASTOS DE ADMINISTRACION

7.825 8.122 8.430 8.749 9.080 9.425 9.782 10.153 10.538 10.937,




15. CAPITAL DE TRABAJO

Materiales 14.028
Mano de obra directo 50.246
Costos indirectos de fabricacion 150

Subtotal produccion 64.424

Gastos administrativos 7.825

Subtotal gastos operativos 7.825|

Subtotal capital de trabajo anual 72.250
Capital de trabajo mensual 6.021

Meses necesarios para capital de trabajo 1




16. FINANCIAMIENTO

¢ [LoS! filondes Necesarios: para ellinicio del proyecto son: $51.957
gue incluye la adguisicion; de los' activos fijos, la obra civil y el
Capital de trabajo.

s El proyecto sera financiado en un 60% por una entidad bancaria
($31.162) V. un 40%) Con recurses propios ($20.775).

DATOS DEL FINANCIAMIENTO

VALOR DEL PRESTAMO 31.162
INTERES 10,21%
NUMERO DE MESES 36

PAGOS mensual

CUOTA 1.008,61



17. VOLUMEN DE VENTAS

VENTAS NETAS USD

- PRECIO PROYECCION
UNIDADES PROMEDIO VENTAS

1 1.873 35,38
2 2.173 36,72
3 2.522 38,11
4 2.927 39,55
5 3.396 41,05
3 3.941 42,61
7 4.574 44,22
8 4.880 45,9
9 4.880 47,64
10 4.880 49,45

TOTAL 36.046



18. GASTOS DE OPERACION




19. COSTOS FIJOS Y COSTOS VARIABLES

s Costos fijos

Mano de obra 41.606 46.603 48.370 50.203 52.105 54.080 56.130 58.257 60.465 62.757
Depreciaciones 3.331 3.331 3.331 2.989 2.989 2.989 2.989 2.989 2.989 2.989

Amortizaciones 375 375 375 375 375 375 375 375 375 375

COSTOS

FIJOS 45.312 48.732 50.438 51.868 53.707 55.615 57.595 59.650 61.783 63.998
s Costos variables

Materiales 14.029 16.895 20.349 24.509 29.520 35.556 42.825 47.423 49.220 51.086

Horas extras 8.640 8.967 9.307 9.660 10.026 10.406 10.801 11.210 11.635 12.076
TOTAL

COSTOS
VARIABLES 22.669 25.862 29.656 34.170 39.547 45.962 53.626 58.633 60.855 63.162




20. FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO

FLUJO DE CAJA .
DELPROYECTO ANO

JActivos Fijos
Obra Civil
Capital de trabajo

TOTAL DE LA
INVERSION -51.938 - - - - - i _ i ; }

INGRESOS:

[Ventas Netas

[Total Ingresos 66.258 79.793 96.113 115.763 139.406 167.926 202.262 223.992 232.483 241.316
EGRESOS:

Costo de Ventas

Gastos de Operacion

[Total Egresos 75.002 82.494] 87.260 93.288 100.907 109.647 119.725 127.237 132.059 137.064]

[DEPRECIACIONES Y
IAMORTIZACIONES:

Depreciacion

JAmortizaciones

Total 3.706 3.706 3.706 3.364 3.364 3.364 3.364 3.364 3.364 3.364
Utilidad de
Operacion -12.450 -6.407 5.148 19.110 35.135 54.915 79.173 93.391) 97.060, 100.887
15% Participacion
Empleados

Utilidad antes de
Impuestos -12.450 -6.407 4.375 16.244 29.865] 46.677 67.297| 79.382 82.501] 85.754]
25% de Impuesto
a la Renta

UTILIDAD NETA
DEL PROYECTO -12.450 -6.407, 3.282 12.183 22.398 35.008 50.473 59.537 61.876 64.316

Depreciacion

Recuperacion del
Capital de trabajo
Venta de Activos
Fijos (20% de su
valor inicial)

lAmortizacion de

la Deuda
FLUJO DE
|CAJA NETO -51.938 -18.471 -13.428 -4.847 15.172 25.388 37.997] 53.462 62.526 64.865] 75.469




21. RESULTADOS ECONOMICOS

» Enl base al la’ informacion economical analizada los: resultados
qUE SE OLbtIENEN SON:

o \/ANE $66. 301"

o IR 21 10%.

o PERIODO DE RECUPERACION: 5 anoes 11 meses 9 dias.
o PUNINOrDE EQUILCIBRIO:

INGRESES) POr Ventas: $68.877
\/ehiculos atendidos: 1.947



22. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

» ESscenarios analizados.

DEFINICION DE ESCENARIOS

VARIABLE PESIMISTA ESPERADO OPTIMISTA
VENTAS Vehiculos atendidos: 1.585 Vehiculos atendidos: 1.872 Vehiculos atendidos: 2.073

PRECIO Precio disminuye un 15%: Precio: $35,38 Precio aumenta el 10% :
$30,06 $38,92

INVERSION Precio del terreno aumenta Precio del terreno $15.000 Precio del terreno
a $20.000. Precio de los Se mantiene precio de los disminuye a $13.500
equipos aumenta un 15%. equipos.




23. ESCENARIOS: VAN Y TIR.

VARIABLE PESIMISTA ESPERADO [ OPTIMISTA

VENTAS 24.196 66.301 88.480
PRECIO -18.089 66.301 122.539
INVERSION 52.017 66.301 68.649

VARIABLE PESIMISTA ESPERADO [ OPTIMISTA

VENTAS 14,56% 21,10% 24,86%
PRECIO 8,20% 21,10% 29,27%
INVERSION 18,24% 21,10% 21,62%




24, CONCLUSIONES' Y RECOMENDACIONES

s El estudio de mercado en la zona de influencia permitio determinar
|asi necesidades) de lesk clientes potenciales y.  en base a esta
Infiormacion se define la infraestructura necesaria para el lubricentro.

s Del analisist economico, con uUn financiamiento del 60% por parte de
|3l entidad bancarial . unk 40% con FECURSOS Propios, se obtienen los
resultados:

VV/PNES 66. 301 positivo

RES 21056

Periodorde recluperacion: 5 anos 11 meses 9 dias.
Elfproyecteres viable parar sul ejECUCIONn.

s Del analisis de osi distintes escenarios, las Variables mas importantes
SO

o INJKESOI PO VERtaS
o Preciorde |0S SERVICIOS quUE Sel ofertan.



24, CONCLUSIONES' Y RECOMENDACIONES

s En relacion a la variable de ingreso por ventas, se realizara el
seguimiento’ parar descubrir cambioes: en los gustes V. preferencias de
|6ST USUareSs Y de estal manera mantener niveles de ventas acorde a la
exigencial de la inversion: realizada.

s Paralmanejar la  variable de pPrecios, Se revisara constantemente los
Precios: derlar competencia V. ell mercado para que RUESEroS Precios
Ofertades: Se encuentren dentror de Un rango: de niveles aceptables
palia oS ClIERtES:.

s BUScar conVERIeS con las diferentes: marcas de lubricantes como
\Valveline, €astrol, PBDVSA; liexaco, Moebil para mantener alianzas que
PERMItAN GBEENER AESCUENTLOS €Nl lal cOompral de INSUMOS.

s BlUscar contrates conl empresas: palal provision de servicios en: el
IUDRICENLRO:






