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PREFACIO

Debido al conocimiento acerca del negocio de talleres mecdnicos, un
grupo de personas buscan la manera de innovar el servicio en el area automotriz en
la Ciudad de Guatemala. H presente trabagjo es una evaluacion para determinar
técnica, financiera y mercadolégicamente la factibilidad de brindar el servicio de

mecdanica rapida automotriz a domicilio.
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RESUMEN

En el siguiente trabajo de graduacion, se buscéd establecer todos aquellos
componentes necesarios para instituir una empresa de mecdanica automotriz con
servicio a domicilio en la Ciudad de Guatemala, determinando los mejores
componentes en los aspectos que se evaluaron y asi determinar la factibilidad del
proyecto. Se especificé el fipo de servicio que se ofrecerd, la manera en gque se
realizaran las citas cuando se vaya a efectuar un servicio de mantenimiento, asi

como todos los aspectos administrativos que se vean involucrados.

Mediante el estudio mercadoldgico se pudo analizar la demanda actual y
los oferentes que actualmente brindan el servicio, a fin de conocer a la potencial
competencia, determinando también, por medio de esta informacion, los precios
que rigen el mercado en esta drea. Dicho estudio también nos proporciond las
bases de venta, como también una estrategia mercadolégica para alcanzar las

proyecciones que como empresa se deben tener.

A través del andlisis financiero se podrd observar la rentabilidad del
proyecto, con base a los costos, gastos y ventas estimadas, proyectados a cinco
afios, para saber si la inversion inicial serd recuperada. Por Ultimo, un andlisis de
sensibilidad, muestra cémo varardn nuestros ingresos, mediante cambios

porcentuales en el precio establecido.




. INTRODUCCION

Los servicios de mantenimiento de los vehiculos son indispensables para la vida Gfil
del automovil, por lo que brindar este servicio es de beneficio para los propietarios
de los talleres de mecanica, sean estos fijos o a domicilio. Este proyecto tiene como
finalidad redlizar el estudio de factibilidad en las aéreas mercadoldgicas, técnica y
financiera, para evaluar la alternativa de desarrollar el proyecto de un taller de

mecdanica automotriz con servicio a domicilio.

El estudio de factibilidad en mencién cubre aspectos importantes para establecer
si el proyecto es rentable y asi proceder a desarrollarlo. Consta de una descripcion
general de la empresa, en donde se muestran las caracteristicas y beneficios del
servicio para el usuario, como también la estrategia que desarrollard la empresa para

proporcionar el servicio de mantenimiento de vehiculos a domicilio.

Mediante la investigaciéon de mercados, se analiza el comportamiento de la
oferta y demanda del servicio, se investiga la competencia, el comportamiento de los
precios, las promociones que se ofrecen y el apoyo publicitario de los competidores,

como también la calidad en el servicio que se ofrece en este mercado.

A través del estudio técnico, se describe el equipo y la herramienta necesaria
para poner en marcha este servicio de mecdanica automotriz a domicilio; asimismo, se
estudia lo referente al o los vehiculos en donde se trasportard el equipo y la
herramienta, debiendo que cumplir con las regulaciones y caracteristicas deseadas,
también se hace la propuesta de la logistica a seguir en la comercializacion del

servicio de mecdnica rapida a domicilio.

En el estudio financiero y econédmico se establecen los presupuestos de costos fijos
de funcionamiento de la empresa, las estructuras de costos para cada servicio y las
inversiones econémicas en la compra de heramienta y equipo, asi como también
otros activos que se necesiten, dentro de esta etapa también se evalud la situacién
financiera de la empresa, calculdndose el correspondiente punto de equilibrio, y la
aplicacion de indicadores financieros para llegar a establecer la rentabilidad del

negocio.

Finaimente se redliza el estudio de impacto ambiental, relacionado con los

desechos sdlidos que se generan al momento de realizar los servicios de




mantenimiento, se hacen también las consideraciones de las normas legales que
establecen las autoridades municipales y gubermamentales para este tipo de

actividad.

En el siguiente trabajo de graduacion, se buscod establecer todos aquellos
componentes necesarios para instituir una empresa de mecdanica automotriz con
servicio a domicilio en la Ciudad de Guatemala, determinando los mejores
componentes en los aspectos que se evaluaron y asi determinar la factibilidad del
proyecto. Se especifico el tipo de servicio que se ofrecerd, la manera en gue se
realizardn las citas cuando se vaya a efectuar un servicio de mantenimiento, asi como

todos los aspectos administrativos que se vean involucrados.

Mediante el estudio mercadolégico se pudo andlizar la demanda actual y los
oferentes que actualmente brindan el servicio, a fin de conocer a la potencial
competencia, determinando también, por medio de esta informacion, los precios que
rigen el mercado en esta drea. Dicho estudio también nos proporciond las bases de
venta, como también una estrategia mercadoldégica para alcanzar las proyecciones

gue como empresa se deben tener.

A través del andlisis financiero se podrd observar la rentabilidad del proyecto,
con base a los costos, gastos y ventas estimadas, proyectados a cinco anos, para
saber si la inversién inicial serd recuperada. Por Ultimo, un andlisis de sensibilidad,

muestra como variardn nuestros ingresos, mediante cambios porcentuales en el precio

establecido.




II. OBJETIVOS

A. Objetivo general:

Establecer la factibilidad Mercadoldgica, Técnica y Financiera de un Servicio de

Mecdanica Rapida a Domicilio en la Ciudad Capital.

B. Objetivos especificos:

« Cuantificar el mercado objetivo en cantidad de servicios anuales y su
correspondiente facturaciéon en quetzales.

e Conocer los principales competidores en el mercado y el apoyo publicitario
que realizan.

* Determinar el punto de equilibrio del proyecto.

+ Establecer los presupuestos de operaciones para los primeros cinco anos de
operacion.

¢ Desarrollar el Organigrama Funcional de la empresa.

s Establecer las mezclas de servicios a ofrecer, sus precios al consumidor final y
las correspondientes estructuras de costos.

« Desarrollar los estados financieros para los primeros cinco afos de
operaciones de la empresaq, incluyendo flujos de fondos.

e« Evaluar financieramente las operaciones de la empresa, para los primeros
cinco anos de operaciones.

o Efectuar el andiisis de sensibilidad para los primeros cinco afos de
operaciones.

« Determinar el impacto ambiental del servicio y el manejo de los desechos

solido y de los productos usados tales como: refrigerantes, aceites, fluidos
hidraulicos y partes de desecho.



II1. Estudio de Mercado

A. Descripcion del servicio

El servicio de mecdanica preventiva a domicilio, consiste en realizar una inspeccion
y cambio, si fuera necesario de lubricantes (motor, frenos, hidraulico, refrigerante, etc.),
bujias, fajas, como también de los filfros que tiene un vehiculo. Lo anterior podrd
realizarse en la oficina, casa, gimnasio o cualquier lugar donde el cliente quierq,

reduciendo de esta manera los tiempos de espera del usuario.

Se clasificard el servicio en dos tipos: mayor y menor, estos variaran el uno del otro
en el detalle de la inspeccién. En el siguiente cuadro se dan algunas caracteristicas de

los tipos de servicio.

Cuadro 1: caracteristicas de los servicios.

Servicio Mayor Servicio Menor
Inspeccién de los frenos Nivelacién de lubricantes
Inspeccion de la caja de cambios Cambio de aceite de motor
Inspeccion general del vehiculo Cambio de filtro de aceite
Nivelacién de lubricantes Cambio de filtro de dire

Cambio de aceite de motor

revision de fajas multiple y de tiempo

Camiio de bujias

Cambio de fillros de aire, aceite y

gasolina o diesel

B. Estudio de la oferta:

La oferta se analizd, investigando acerca de los distintos centros de servicios de
mecdanica automotriz en la Ciudad de Guatemala. Para el estudio se consideraron
unicamente los talleres de las agencias de vehiculos y los talleres con un nombre de
prestigio, esto fue debido a que existe un gran nimero de talleres automotrices en
donde se ofrecen una gran variedad de servicios para el automovil. La informacion

que se recabd, fue realizando preguntas al personal de los talleres mencion.
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1. Competencia: El segmento en cual nos situamos, es en el drea de mecdanica

automotriz, aungque no hay ningun taller que ofrezca el servicio de mecdnico a
domicilio.

a. Competencia directa: Las agencias de automéviles (Cofifio, Didea, Uni-autos,
Excel Motors, etc) y talleres como Vitatrac, Siebold y CSI que estan localizados en
varias puntos estratégicos en la Ciudad Capital se consideran la competencia mas
cercana. La razén por lo que el consumidor tiene preferencia a estos talleres es
porgue se han ganado la confianza del cliente, teniendo ademas un facil acceso a
sus instalaciones. Otra posible competencia a considerar son aquellos talleres que se

encuentran en colonias, barrios ¢ incluso en avenidas o bulevares principales.

b. Competencia indirecta: Las empresas en donde se realiza alineacién y
balanceo del tren de suspension se estan diversificando, realizando también servicios
de mantenimiento a los vehiculos. En una escala menor se tienen a las aceiteras, las
que ofrecen venta de repuestos, lubricantes y accesorios para vehiculos, en donde

por la compra del producto hacen el cambio de aceite supuestamente sin costo para
el comprador.

2. Servicio complementario: Un tipo de servicio complementario es el de

lavado del vehiculo. En la Ciudad Capital hay algunas empresas que lo realizan a

domicilio con un valor de Q. 100.00 por lavado exterior e interior.

3. Precio de venta: No se puede proporcionar informacion exacta acerca del
precio de venta del servicio de mantenimiento, debido a que depende del tipo de
automovil gue se trabajard, ya que los repuestos que se utilizan no son los mismos para
todos los vehiculos, estos cambian segun la marca, modelo y afio de cada automaovil.
A continuaciéon se proporcionard un precio promedio para algunos vehiculos
basandose Unicamente en la mano de obra. Los datos de la tabla de abagjo fueron

proporcionados al preguntar directamente a un grupo de talleres.




Cuadro 2: Precio de mano de obra en los servicios

Servicio Mayor Servicio Menor

Marea Agencia Otro Taller Agencia Otro Taller

Toyota, Yaris Q 500.00 Q 400.00 Q 240.00 Q 200.00
Volkswagen, Polo | Q 550.00 Q 430.00 Q  250.00 Q  190.00
Ford, Focus Q 350.00 Q 310.00 Q  200.00 Q 125.00
Chrevrolet, Astro | Q 650.00 Q 520.00 Q  380.00 Q 350.00
Kia, Sorento Q 540.00 Q 430.00 Q  270.00 Q 240.00
Hyundai, Accent Q 480.00 Q 360.00 Q  200.00 Q  200.00
Mitsubishi,

Lancer Q 575.00 Q 455.00 Q  340.00 Q 320.00
Isusu, DMX Q 800.00 Q 600.00 Q  400.00 Q  300.00
Seat, Toledo Q 650.00 Q 450.00 Q 375.00 Q  355.00

Ford, Expedition Q 900.00 Q 700.00 Q 500.00 Q  400.00
Renault, Clio Q 500.00 Q  390.00 Q  250.00 Q 210.00

En el cuadro anterior aparece “otro taller” en donde se toma en cuenia a
Siebold, CSl y Vitatrack, acad se realizd un promedio de los precios de esas empresas,
ya que habia muy poca variacién entre ellos. La diferencia entre Agencia y otro
taller es basicamente en la cantidad de personal que tienen laborando y la
estructura fisica con que cuentan, por lo que el precio en la redlizacién de un
servicio de mantenimiento por parte de las agencias es mds caro, pues tienen un

mayor gasto en operaciones.

a. Mercado: Actuaimente las agencias ftrabajan en un 78% con
vehiculos del modelo 2000 al 2008 (dato proporcionado al preguntar a trabajadores de
agencias), la razén del dato anterior es porque las personas que compran en las
agenéios, quieren que la garantia del vehiculo que adquirieron en dichos lugares,
pueda aplicarse en caso que se necesite y esto solo es posible si se lleva a los talleres de
las agencias. Mientras en los ofros talleres no se tienen un dato exacto de los modelos

gue frabgjan, ya que los intervalos son muy amplios.

b. Publicidad: se analizé los tipos de publicidad que tenian los talleres

mecanicos durante los meses de enero y febrero, notandose que las agencias son las




que mayor inversion hacen en este rubro, algo que se aprecio, es que en la mayoria de
anuncios se promovian Unicamente las marcas de los vehiculos que ellos venden,
haciendo mencion en el desarrollo del anuncio de sus talleres de mantenimiento; los
medios que utilizaron fueron vallas publicitarias, anuncios en los periddicos, radio y
television; los talleres como Siebold, CSI y Vitatrac usaron publicidad en menor grado y
cantidad, siendo los medios utilizados: vallas publicitarias, anuncios en el peridédico y

radio, promocionando ofertas que ellos brindaban en esos periodos.

B. Analisis de la demanda

1. Alcance de la investigacion: La demanda se analizé por medio de
encuestas escritas, en donde se recabo informacion Gtil para la investigaciéon. El grupo

objetivo que se buscd fue el de personas que viven en la capital y que tienen vehiculo.

2. El cuestionario: En el apéndice | se encuentra un ejemplo del cuestionario
gue se les dio a las personas encuestadas. El filtro del cuestionario se realizé de manera

oral, preguntdndoles a los encuestados si tenian vehiculo. El 100% de las personas a las

que se les hizo la pregunta contestaron gue si.

3. Grupo objetivo: Los lugares donde se redlizaron las encuestas fueron en

centros comerciales ubicados en las zonas 10,11 y cametera a El Salvader, por lo que el
grupo objetivo son personas de la clase A, By C, entre las edades de 21 a 50 afos, que

vivan en la ciudad capital y que tengan vehiculo.

4. Determinacién de la muestra a encuestar: se trabajé con un nivel de
confianza del 95% y un error aceptable en la investigacion del 7%, se consideré una
probabilidad a favor de 50% y también una probabilidad desfavorable al evento del

50%. Por medio de estos datos se determiné que se tendrian que realizar 196 encuestas.

5. Interpretacion de los resultados de la encuesta: Las personas en la
ciudad de Guatemala, llevan su automovil a distintos lugares para poder redlizar los
servicios de mantenimiento, los factores que determinan la preferencia para llevar el

vehiculo, son distintos para cada individuo, en un 39.29% las personas llevan su




automavil al taller de su eleccidn por la confianza que les tienen, en un 32.14% por &l
precio y el 28.57% lo hace por la comodidad de la ubicaciéon (datos obtenidos en la

encuesta redlizada).

Por medio de la grafica, se puede ver la distribucién de las preferencias de los
consumidores y apreciando que la ubicacion no es tan importante, como lo es el

precio y en mayor proporcion la confianza.

Grafica 1: Razon por la que lleva el automavil al faller de su eleccidn.

Razon por la que lleva su
automovil a ese taller

m Confianza
® comodidad

o precio

Un 37% de las personas encuestadas lleva su vehiculo a las agencias de
automoviles a efectuarles el servicio de mantenimiento, un 36.73% lleva su automovil
a talleres de prestigio y un 27.55% lo hacen yendo a talleres que se encuentran

cerca de donde viven. (La grafica siguiente muestra los resultados de la encuesta)



Grafica 2: ;Donde realiza el servicio de mantenimiento?.

= Agencia
W taller de prestigio

= taller cercano a su hogar

Las personas que llevan su automovil a servicios de mantenimiento cada tres
meses es de un 43.88% de la muestra entrevistada, un 36.73% lo lleva cada seis
meses, mientras el restante 19.39% lo lleva cada afo. Este resultado nos sirve para
ver la frecuencia en la que llevan los automdéviles a mantenimiento sin contar los

servicios de mecdnica general.

Grdfica 3: Frecuencia en la que lleva su automavil

m Cada 3 meses
® cada 6 meses

= cadaano

La demanda del servicio de mantenimiento ha crecido por el aumento de
vehiculos que circulan en la ciudad capital, este afo circulan aproximadamente
608,961 automéviles (datos obtenidos en EMETRA 2008) y la cantidad de dinero que
invierten las personas es amplia, ya que un 55.10% gasta entre cinco mil a diez miel

Quetzales anualmente, sélo en servicios de mantenimiento, un 32.14% gasta mas de
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diez mil Quetzales y un 12.76% gasta entre mil a cinco mil Quetzales al afio, estas

cifras varian por el modelo y la marca del automovil que las personas tienen.

Grafica 4: 3Cudnto gasta anualmente en el mantenimiento del vehiculoz?.

Gastoanual en mantenimiento

= Q1,000a Q5,000
= Q5,001 a 10,000
= Q 10,000 a mas

Las personas en un 56.36% creen que el dinero que pagan, no es equitativo con
lo gue al vehiculo se le hace, mientras que un 25% estd conforme con el precio que
le cobran, y un 18.37% no sabe si es equitativo el precio al frabgjo que se le redliza
al automovil, esto Ultimo es una gran ventagja, ya que es un aspecto que se puede
mejora con los distintos servicios que se ofreceradn, a medida gque puedan ellos

establecer un precio equitativo con un servicio de alta calidad.

Créfica 5: 5Cree gue lo gque paga es equitativo al servicio que se realizd?

= Si
®m No

W Aveces

La confianza y la atencién al cliente, son dos factores muy importantes que
toma en cuenta el consumidor. Segun los resultados de la encuesta un 42.86%
piensa que la atenciéon que le proporciona su taller es mala, lo que puede ser

aprovechado para tener una ventaja sobre ellos, ya que en la mayoria de talleres se
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le veda la oportunidad al cliente de presenciar el servicio que solicité, dejando
siempre una duda en el usuario.

Grdfica é: Aceptacién del servicio g domicilic de mecdnica.

-_
Aceptacion del servicio a
domicilio de mecanica

=S

mNo

Otro inconveniente que manifiestan los encuestados, es el tiempo en que se
quedan sin automovil, 44.9% pasa sin automédvil un dia entero, un 38.27% pasa
medio dia, mientras un 16.84% pPasa mas de un dia sin vehiculo. Lo gue es un
inconveniente ya que los servicios de tfrasporte publico no son eficientes. (Segun
publicaciones en los medios de comunicacion social)

Grdfica 7: Tiempo en Que su carro esta en el taller.,

m Medio dia
® Undia

B Mas de un dia
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C. Mercado potencial

SeguUn datos de la Empresa Municipal de Transporte (EMETRA2008) se estima que
hay 608,961 vehiculos que corresponden al parque domiciliado en la ciudad de
Guatemala; sumados a los anteriores estdn los que ingresan y egresan diariamente del
resto del pais, aumento entre 800,000 y 200,000 vehiculos circulando en las calles y
avenidas de la Ciudad de Guatemala cada dia. Para efectos del estudio se tomardan

los 608,961 que corresponde a los domiciliados en la ciudad Capital.

Sea “A" el parque vehicular de la ciudad capital, “B” el porcentagje de *A" que
aceptaria el servicio a domicilio, "C" el porcentaje de “B" que lleva su vehiculo a
agencias y "D" el porcentaje de "C" que se pretende alcanzar, en este caso es un

0.59%. Entonces el tamano del mercado es:

Tamano del Mercado = A X B X C X D
608,961 X 53.57% x 3673% «x 0.59%

707 vehiculos

I

En el estudio de comercializaciéon y ventas se establecerd la cantidad de

servicios que se realizarédn anualmente.

Grafica 8: Aceptacion del servicio de mantenimiento a domicilio

Aceptacion del servicio a
domicilio de mecanica

W Si

mNo




D.FODA

13

1. Fortalezas

Ser de los primeros talleres de mecdnica automotriz, con servicic a
domicilio en Guatemala.

Prestar un servicio a domicilio lo hace atractivo para los clientes que no
tienen el fiempo para llevar su carro al taller.

Usar repuestos de alta calidad para alargar la vida Gtil del automévil,
logrando un beneficio econdmico para el usuario.

Tener un control de los servicios realizados a los vehiculos para brindar un
mejor servicio a los clientes.

Las oficinas estaran ubicadas en un lugar que permita el desplazamiento
de las unidades a las diferentes zonas de la capital.

Contar con instalaciones propias lo que implica reducir costos de alquiler.
Contar con maquinaria de torno y prensa hidraulica y realizar actividades

propias de estas maquinas sin necesidad de acudir al outsourcing.

2. Oportunidades

Alcanzar el mercado de flofillas de automoéviles de empresas grandes
para garantizar un ingreso permanente y constante.

Adquirr  maguinaria de balanceo y alineado para poder abarcar otro
tipo de servicio automotriz en las instalaciones fisicas.

Alcanzar el mercado de repuestos automotriz para tratar directamente
con el productor o distribuidor y no por otros proveedores.

Incursionar en la mecdnica eléctrica para poder abarcar otro tipo

servicio.

3. Debilidades

Contar con herramienta estandar, lo que limita en algunos casos el poder
brindar servicio a vehiculos de marcas europeas, provocando ademds el
no realizar cualquier tipo de trabajo a cualguier marca de automaévil

El personal de la unidad de trabdjo es el minimo para atender el servicio

requerido, por lo que el tiempo a utilizar no se puede aminorar.
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e Con respecto a los carros de modelos recientes, todos cuentan con un
sistema computarizado, por lo que no tener scanner es una limitante.

e No contfar con un software de base de datos para los reportes de orden
de trabgjo.

e Serunaempresa nueva que no cuenta con un nombre de prestigio.

4. Amenazas

e Tener una gran cantidad de competidores que ofrecen servicios de
mantenimiento mecdanico para automaoviles.

e Depender de proveedores de repuesto que podrian ocasionar retraso en
la enfrega de carros, ya que no siempre se cuentan con el repuesto que
se necesita.

e Que empresas de renombre en el drea de mecdnica automotriz inicien
formalmente con un servicio similar.

» La confianza que el consumidor tiene a las agencias de carros nuevos.

e Que en los parqueos donde se pueda redlizar el servicio, no presten las
instalaciones por temor a que el lugar quede sucio o de una mala

imagen del lugar.

E. Factibilidad mercadotécnica del servicio

Después de haber estudiado y analizado las caracteristicas del mercado de servicio
de mecdnica automotriz en la Ciudad de Guatemala y conocer cudles son las
opciones de la competencia, se puede concluir que existe una demanda de 707

vehiculos que les gustaria contar con el servicio a domicilio de mecdnica rapida.




IV. Plan de mercadeo y ventas

A. Definicion del servicio

Los servicios que se ofrecen son el de mantenimiento mayor y menor (descrito en el
estudio de mercado) para cualqguier tipo de vehiculo. Toda la heramienta y repuestos
que vayan a ser necesitados, seran llevados al lugar de trabagjo. La forma de establecer
una cita serd por via telefonica o a través de la pagina web para programar; lugar,
hora y tipo de automévil; una unidad de la empresa llegard a realizar el trabajo

(unidad de la empresa va hacer descrita en el estudio técnico).

' B. Logo propuesto de la empresa

El logo de la empresa es un automovil donde aparece el nombre de Auto Care,
nombre que ha sido seleccionado para que identifique el proyecto. El nombre busca
dar una idea al consumidor del tipo de negocio de la empresa, debajo el slogan de
“Pensando en la Salud de su Vehiculo”. Los colores del logo son llamativos, para que
tenga un impacto visual en el consumidor, el slogan busca que el cliente sienta un
compromiso con su vehiculo, sintiéendolo como un integrante mas de su familia. El logo
fue seleccionado debido a su sencillez y por la facilidad de reconocer la finalidad de la

empresa.

Grdfico 9: Logo de la empresa

Auto-Care,
O

FENSANDO BN LA SALLD OE 85U VEHDWULO
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C. Plan de ventas

1. Precio Sugerido por Servicio: E criterio que se seleccioné para
determinar los precios que seran cobrados por la empresa, fue por comparacion con
precios del mercado. Por medio del andlisis de la demanda se puede ver que Ias
personas estarian dispuestas a pagar un poco mas que en talleres de renombre por el
servicio a domicilio, pero no mayor al precio que tienen las agencias de vehiculos. Por
lo que el precio estardn en un rango intermedio de estos dos sectores de la

competencia

Para tener una estandarizacion de precios se clasificaron los vehiculos por tipo
y cantidad de trabajo que se les hard, por lo que sélo se tomara la mano de obra en
los precios. El cuadro a continuacion muestro los precios incluyendo la mano de obra y

no los repuestos o material de frabajo a utilizar.

Cuadro 3: Precio de mano de obra del servicio

Servicio Mayor Servicio Menor

Automovil Sedan Q 350.00 Q 150.00
Pick Up Q 400.00 Q 170.00
Camioneta tipo Van Q 400.00 Q 220.00
Camioneta Q 550.00 Q 290.00

Para facilitar el estudio, debido a que es muy complicado determinar la
cantidad de vehiculos de cada fipo que llegaran y qué clase de servicio se les
realizard, se tomod un promedio de los precios descrito en el cuadro de arriba. Este
precio es de 316.25 pero se frabajard con un valor redondeado de Q 317.00 el cual

serd significativo para cualquier carro y tipo de servicio.

2. Nivel de ventas y comercializacion: Inicialmente se intentard atender a
una porcion del mercado de 0.59%, posterior a esto por medio de la publicidad se
pretenderd un crecimiento en ventas de un 8% anual, durante los primeros cinco anos,
para asi, captar una porcion cada vez mayor del mercado, al mismo tiempo que se

incursiona en nichos del mercado, nuevos para el proyecto.
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Este 8% anual se justifica, debido a la misma linea neutral sobre las politicas de
mercadeo, ya que segun la Empresa Municipal de fransito se prevé un aumento,

para el 2008, de 10% de carros que circulen en la ciudad capital.

El niUmero de vehiculos que se busca es de 707 en el primer afo, en los que se
tratard de atender como minimo a 59 automaviles mensualmente lo que equivale
a 3 diarios. En los primeros meses el nivel de ventas serd bajo y se considerara que
las ventas serdn entre uno a dos servicios diarios y con el apoyo de la publicidad se
espera que a partir del mes de abril se puedan llegar a rebasar los 59 vehiculos

mensualmente.

El servicio de mantenimiento se le hace a los vehiculos aproximadamente
cada tres meses, en estos primeros meses se tendrdn Unicamente clientes nuevos y
a partir del cuarto mes los clientes que asistieron el primer mes regresaran de nueva
a redlizarle servicio a su vehiculo. Vamos a considera una tasa de retencién de
clientes del 80%, dato que fue obtenido por la experiencia de frabgjar en la
industria motor, sumados a los nuevos clientes que se esperan tener mensualmente,
nos da un total de 1330 servicios que se van a redlizar en el primer ano. A
continuacién se muestra una tabla con una proyeccién del nivel de ventas, con un
precio unitario de Q 317.00. Ejemplo del cdlculo: 47(abril nuevos) + 80%*30{enero)
=71 en total en abril y asi sucesivamente.

Cuadro 4: Nivel de ventas proyectadas

Mes Cliente nuevo | Nuevos + retornan | Ventas en Q
Enero 30 30 Q 9,510.00
Febrero 38 38 Q 12,046.00
Marzo 45 45 Q 14,265.00
Abril 47 71 Q 22,507.00
Mayo 60 90 Q 28,530.00
Junio 63 99 Q 31,383.00
Julio 65 122 Q 38,674.00
Agosto 67 139 Q 44,063.00

Septiembre 68 147 Q 46,599.00
Octubre 72 169 Q 53,573.00
Q 58.,645.00

Noviembre 74 185
Diciembre 78 195 Q 61,815.00
Totales 707 1330 Q 421,610.00

La mezcla de servicios se indicard mdas detalladamente en el estudio técnico
donde se andlizard la cantidad exacta de servicios que se pueden realizar en un dia

para una unidad Auto-Care.
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D. Publicidad

Consiste en promover mediante volantes {ver apéndice ll) en distintos puntos
astratégicos para tener mayor acceso al mercado potencial. Los puntos que se
establecerdn son: en la Avenida Reforma, Obelisco, Avenida las Américas, Semaforo
Boulevard Austriaco y Semdforo de Canal 7 en la zona 15. Los horarios serdn en la
mafana de 7:00 a.m. a 8:00 a. m y en las tardes de 4:30 p.m. a 5:30 p.m durante un
periodo de seis meses, dos dias por semana con un promedio por lugar de 100
volantes por jornada, lo que da un total de 200 diarios en cada punto. La seleccion de
los puntos, horarios de distribucidon y fiempo que se va a volantear, fueron
proporcionado por netpublicity y Grafimévil empresas que se dedican al estudio de

mercados.

El volante llevard la descripcion de los servicios que se ofrecen y una foto del
wvehiculo donde se lleva la hemramienta, con esta informacion se tratard que el
consumidor identifique la empresa, observe las ventajas que ofrece el servicio y que

tenga una imagen de la calidad del servicio que se esta ofreciendo.

Las paneles de la empresa estardn rotuladas con informacion sobre el tipo de
servicio que se ofrece, por lo que a la hora que se vaya a realizar un servicio se estan
dando publicidad mavil, el costo de esta estrategia es solo el rotulado. (Se describird

en el estudio financiero)

E. Promociones La empresa contard con promociones para captar la atencién

del consumidor para que a través de ellas aumenten las ventas o se alcancen los
objetivos trazados. Se tendrén dos promociones en el principio de las operaciones, las
cuales buscaran que el consumidor quede satisfecho con el servicio prestado. Estas
promociones se implementardn para todas las personas a que se les realice

mantenimiento a su vehiculo estdn consisten en lo siguiente:

° Promocién 1: Consiste en un descuento del 20% en los repuestos

durante los primeros tres meses de operaciones esto quiere decir gue no se

tendrd un margen de ganancia en estos.




V. Estudio técnico

A. Organizacion de la empresa:

1. Organigrama

Grdfica 9: Organigrama de la empresa

Gerente

General
Contador

Asistente de
Gerencia

Ayudante Ayudante

2. Descripciéon de la empresa: Auto-Care es una empresa nueva que reine
los servicios de mantenimiento automotriz, para frabajos domiciliares en la ciudad
capital. Ofrecerd un nuevo concepto, el cual tendrd como objetivo la comodidad del
cliente, proporcionando calidad del frabagjo, puntualidad, precios competitivos,

limpieza, garantia del trabajo y confiabilidad.
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<+ Vision

Buscar siempre la calidad total en nuestros servicios, implementando
nueva tecnologia y capacitando confinuamente a nuestros empleados,
para gue Auto-Care crezca como empresa y llegue a ser sinbnimo de

excelencia a nivel internacional.

<+ Mision
Brindar a nuestros clientes un servicio personalizado y de calidad. Con
trabajo en equipo, honesto y dedicado, esforzandones en satisfacer las

necesidades de nuestros clientes en el cuidado de su automovil.

3. Ubicacion de la oficina: La empresa contard con una oficina
‘localizada en la zona 5, en un lugar accesible para tener una mejor operacién vy
logistica de la distribucion de las paneles que se van utilizar, teniendo ademds una
viabilidad rapida a cualquier parte de la ciudad capital. La razén de la ubicacion de la
oficina es debido a que se cuenta con esa propiedad. En la oficina se podrd encontrar
personal administrativo debidamente calificado para atender cualquier solicitud o

consulta.

EL inmueble cuenta con 150 mi2, de los que 90 mi? son de construccion,
que se a ufilizard para oficinas, adrea de estacionamiento de las paneles de la empresa y

de vehiculos que no se pueden reparar a domicilio, esta Gltima drea ser de 60 mt2.

a. Distribucién de la oficina

Grdfico 10: Layout de la oficina
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B. Personal de AutoCare

1. Contratacién: El nimero de personal a confratar serd de tres personas, éstas
se realizardn en el primer afo, los puestos son los siguientes: un mecanico, un ayudante
de mecanico y un asistente administrativo: estos puestos tfienen funciones especificas,
que sblo pueden ser readlizadas por personas que tenga experiencia y conocimientos
acerca del drea. Las otfros puestos de trabgjo serdn ocupados por los inversionistas,
Segun sean las proyecciones de ingresos se tomard la decision de contratar mas

personal, esto se determinard en el estudio financiero.

2. Perfil del trabajador: Los empleados de Ia empresa tendrdn que tener ciertas
caracteristicas personales, debido a que son ellos los que pondrdn en practica el
servicio que se quiere implementar. Por lo tanto fienen que ser personas educadas,
“capaces, con mentalidad positiva, dispuesto al cambio, extrovertidos y con una buena
relacion con las personas. Estas caracteristicas son importantes ya que el personal se

dedica a un servicio que tiene contacto con el cliente.

3. Descripcion del puesto de frabajo: En el apéndice il se describird cada

uno de los puestos de trabajo detallando los objetivos, funciones, responsabilidad y el

nivel de supervisién de cada trabajador.

4. Capacitacion: La capacitacion serd un aspecto fundamental en la empresa,
debido a que confribuira en la formacién del personal. Se van a trabajar en tres dreas
de capacitacion: la primera consiste en Ia capacitacion técnica para tener siempre un
mejor conocimiento de los automéviles modernos, la segunda es el drea de servicio a
cliente para tener una mejor relacién con el consumidor y la tercera consistird en

aspectos que agreguen valor en el servicio.

Para el area técnica se buscardan cursos en Intecap, ya que son de buena calidad
y con un costo de Q 500.00 por empleado. La segunda y tercera parte proporcionardn
valor agregado al trabajo realizado, por ejemplo: buenas practicas de manufactura,
limpieza y orden en el area de frabagjo e importancia de la atencién al cliente, para

esta capacitacion se ird a la Camara de Comercio, ellos imparten cursos relacionados
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con lo que la empresa busca con un precio aproximado de Q 4,000 por 12 horas de

capacitaciéon al personal.

5. Uniforme

a. Personal administrativo: El uniforme para el personal administrativo
consistird en pantalén de lona y camisa tipo polo, con el logo de la empresa en el lado
izquierdo. La razdn de que usen uniforme es dar una imagen de un equipo que trabaja

con el mismo objetivo comun.

b. Mecanicos y ayudantes: El uniforme de ellos es muy importante, ya
~que son la imagen de la empresa con el cliente. El uniforme consistird en una bata
blanca con el logo de la empresa, ésta se utilizard cuando se revisa el vehiculo y se
habla con el cliente del estado en que se encuenira su automévil. Con la bata se
buscard una imagen de limpieza y romper el paradigma que el trabajo de mecdnica,
es un trabajo sucio. Cuando se trabaja el automoévil el mecanico se quitard la bata y
debajo de ella tendrd un overol de mecdnico con el logo de la empresa en la espalda,
el color serd obscuro para disminuir la suciedad que pueda saltar a la vista. La razén de
usar el overol es por comodidad, debido a que no son djustados y no guardan mucho

calor.

C. Proceso de un servicio:

1. Contactar a Auto Care: El proceso de realizar un servicio, empieza cuando

el cliente hace la llamada telefonica o ingresa a nuestra pagina web, solicitando los
servicios de la empresa; la llamada ¢ el correo eléctrico son recibidos por el o la
asistente administrativo. Si fuera una llamada le pedird al cliente informacién sobre su
automovil, posteriormente le explicard cuando y a que horas recibird la visita de
nuestros mecanicos. En el caso de que el cliente ingrese a la pagina web de la empresa
encontrard un link en donde le pide informacién sobre el vehiculo, la hora y fecha del
servicio, inmediatamente se le enviara un correo confirmdandole la cita del dia que fue

seleccionado.
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2. Transferencia de datos: Conociendo los datos del vehiculo, se le trasfiere la
orden de tfrabajo al jefe de planeacion para comprar repuestos y coordinar qué
mecdnico redlizard el servicio. El jefe de planeacidén le da una Hoja de trabajo al
mecdanico en donde se le proporciona la informacién, la cual llevard el historial y el

control del servicio que se le hard al vehiculo.

3. Presencia en el punto de trabajo: Cuando el mecanico llega al lugar, lo

primero que tendrd que hacer es identificarse con un carnet y presentarse formalmente.
Posteriormente hace un diagnostico del vehiculo y realiza el servicio de mantenimiento.
El primer paso es el de ver el lugar donde se hara el trabajo y ver si tiene las condiciones

para poder ser realizado en el lugar a donde fue requerido.

4. Diagrama del proceso de un servicio

Grafica 10: Diagrama del procesc
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5. Tipos de servicio: El servicio de mantenimiento de mecdnica automotriz va a
tener procesos que varian segun lo que se le va a realizar al automoévil; sin embargo la
empresa proporcionard dos servicios en especial; el servicio de mantenimiento mayor y
el servicio de mantenimiento menor; el procedimiento no serd siempre el mismo, debido
a que los vehiculos varian segun el modelo y marca, por lo que se estandarizard un
proceso que aplicard a todos los vehiculos, considerando los pardmetros de la marca
Toyota, por ser los insumos que se utilizan en esa marca muy apropiados y adecuados a

casi todas las marcas de vehiculo que se encuentra en el medio .

a. Proceso de servicio de mantenimiento mayor: Se realiza una
inspeccién general del automévil en donde se le revisan los frenos, las luces, la
aceleracion, el estado de la caoja, el clutche, amortiguadores, puntas de flecha y el
liquido de la catarina. Luego se le avisa al cliente si su vehiculo tiene otro defecto para

poder pedir la autorizacion y trabajarlo.

En caso de que no se encuentre ningln problema, se le empieza a botar el
aceite guemado y quitarle el filiro de aceite, el tiempo para esta actividad no siempre
serd el mismo, debido a gue en muchas ocasiones el filiro se encuentra en una
ubicacion dificil para trabgjar; luego se les cambian las bujias y se observa la vida de
las fajas de tiempo y las fajas multiples, éstas s6lo se revisan porque su vida Util es
aproximadamente ochenta mil kildmetros de recorrido. Se le quita el filtro de aire y de
gasolina, este Ultimo no todos los automoviles lo tienen ya que los carros nuevos lo

poseen en la bomba de gasolina y no se puede quitar ya que es parte de la bomba.

Al terminar, se realiza el lavado de exterior del vehiculo y se le entrega la llave
al cliente junto con una hoja que se le solicita que llene, en donde se va a medir la
calidad del servicio prestado. E tiempo promedio para realizar un servicio mayor es de

aproximadamente de una hora.

b. Proceso de servicio de mantenimiento menor: Se realiza una revision
superficial de los niveles de los liquidos de frenos, refrigerante, agua, etc. luego se bota
el aceite quemado y se le cambia el filiro de aceite y aire, esta operaciéon toma
aproximadamente un tiempo de veinte minutos, al terminar se realiza una limpieza

externa del motor por medio de un spray (el costo del spray es tomado como repuestos

UNIVERSIDAD DEL VALLE DE GUAFEMALA
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por lo que no se considera), para eliminar residuos de grasa en dreas externas del motor
y acumulaciones de polvo los cuales pueden ocasionar en un mediano plazo darios al
motor. Se coloca el filfro de aceite y se le agrega el nuevo aceite, y luego se pone el

filtro de aire.

Al terminar, se realiza el lavado de exterior del vehiculo y se le entrega la
llave al cliente junto con una hoja que se le solicita que llene, en donde se medird

la calidad del servicio prestado y el servicio, el tiempo total serd de 30 minutos.

D. Mezcla de servicio diario:

En el estudio de mercados se determiné un nimero de tres servicios diarios como
objetivo para poder lograr un 0.59% del mercado potencial en un afo. A
continuacion se analizard técnicamente la capacidad gue se tendrd de servicios

mayor y menor diariamente.

El horario en que se trabajard serd de 8:00 a.m. a 5:00 p.m. de lunes a sdbado,
lo que nos da como resultado nueve horas habiles diarias, de las cuales una va
serd fomada para la hora de almuerzo. Un servicio mayor toma un tiempo de una
hora incluyendo el lavado, mientras un servicio menor toma aproximadamente
treinta minutos con el lavado. Si se toma en cuenta que se va a invertira tres horas
en traslados de un lugar a otro diariamente, deja un total de cinco horas habiles

para poder trabgijar.

En estas cinco horas se pueden hacer varias mezclas de servicio. A
continuacion se muestra una tabla donde se muestra las propuestas, donde los

tiempos descritos se calcularon tomando en cuenta a una unidad de Auto Care.

Tabla é6: mezcla 1

Mezcla 1
Servicio Mayor 1 horas
Servicio Mayor 1 horas
Servicio Mayor 1 horas
Servicio Mayor 1 hora

Servicio Maior 1 horas
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Una unidad de Auto-Care consistird en mecanico con un ayudante, frabgjando
con una panel equipado con herramienta y equipo para realizar un servicio en el

menor tiempo posible.

Tabla 7: mezcla 2

Servicio Menor Y2 hora
Servicio Menor Y2 hora
Servicio Menor ¥ hora
Servicio Menor s horas
Servicio Mayor 1 horas
Servicio Mayor 1 hora

Servicio Mayor 1 horas

TOTAL 5 horas

Tabla 7: mezcla 3

Mezcla 3
Servicio Menor ¥ hora
Servicio Menor Y2 hora
Servicio Menor ' hora
Servicio Menor Y5 horas
Servicio Menor Y hora
Servicio Menor Y2 hora
Servicio Menor 4 hora
Servicio Menor Vs horas
Servicio Menor Y2 hora
Servicio Menor Y2 horas

TOTAL 5 horas

El nUmero de servicios mayores que se puede hacer son cinco en un dia, mientras el
numero de servicio menores es de diez. Se pueden realizar varias mezclas y la cantidad
de servicios oscilard entre uno y diez diarios. Para facilitar la investigaciéon se va a
tomard el dato de cinco servicios diarios. Se considera 3 horas de traslados, no
importando la cantidad de servicios que se prestardn, debido a que el jefe de
planeacion tiene que ver que las citas que se redlicen en el dia, sean lo mas cercanas
posible para poder reducir los tiempos de movilizacion o poder ajustarse a las tres horas

que se menciono anteriormente.
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E. Descripcion de equipo y herramienta para unidad de Auto Care

Se dard una descripcion breve con las caracteristicas técnicas del equipo vy
' herramienta minima necesaria para poder trabajar cualquier tipo, marca y modelo de

automovil.

1. Trasporte: Serd necesario que el vehiculo sea compacto, econdmico,
duradero, con espacio para herramienta, con garantia y seguro. Se concluyd que la
panel CHEVROLET CMV, modelo 2007, serie 1DD02, es la indicada ya que cumple con

los requisitos necesarios.

La panel cuenta con un motor gasolina 2V, 3 cilindros SOHC, 800 c.c. con 39 H.P.
caja mecanica de 4 velocidades y retroceso con una capacidad de 450kg de carga y
\)olumen de 15.p pies cUbicos. Un aspecto que se tomd muy en cuenta fue el gasto de
combustible, con un promedio de 50 a 60 kilémetros por galén y la capacidad de tanque

de 12 galones de gasolina.

En la parte interior se le hardn algunas modificaciones al vehiculo para que se
pueda colocar el equipo y la herramienta. Entre las que se le van a realizar serd
colocarle un protector a la superficie de la panel para que el equipo no se deslice y
dane el automovil, ofra es la colocacion de cajones para poder almacenar los

distintos materiales que se pueden utilizar.
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2. Generador de electricidad: Se necesitard de electricidad para poner en
marcha el equipo como la hidrolavadora, compresor y aspiradora. El generador que se
elegird es un Kipor con una capacidad de 4.6 Kw lo que permite que pueda trabajar el
compresor y la aspiradora a la vez. Tiene una capacidad de 3 galones de diesel lo que
permite 5 horas de funcionamiento. El uso del generador serd cuando no se permita el

acceso a la red eléctrica del lugar donde se realizard el servicio.

Fotografia 2: Generador eléctrico

3. Compresor de daire: El compresor se utilizard para poner a funcionar las

pistolas de impacto y para realizar la limpieza del motor. Tienen una potencia de 1.5
Kw, presion de 115 libras por pulgada y un caudal de 7 PCM, con estas caracteristicas
mencionadas se puede apreciar que el tamano del compresor es adecuado para  usar

las pistolas de impacto.

Fotografia 3: Compresor de aire
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4. Pistola de impacto La pistola se usara para agilizar el aflojar y apretar tornillos,

la pistola escogida tiene un mecanismo de clutch con capacidad de mil impactos

por minuto, con regulador de torque y un consume de aire promedio de 5.1 PCM.

Fotografia 4: Pistola de impacto

5. Hidrolavadora La hidrolavadora usa un motor de 0.7 KW, 220V y una presion

de 140 Bar. La misma se utilizard para lavar la parte exterior de los automaviles a los
que se les redlizard servicio, también cuenta con un dispositivo donde se le puede

agregar el detergente.

Fotografia 5: Hidrolavadora
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6. Aspiradora: La aspiradora tiene una capacidad de 2.5 litros con una potencia

de 1.3 Kw. La misma se utilizard para limpiar el interior de los automaviles.

Fotografia é: Aspiradora

7. Pistola cuenta litro: Capacidad del recipiente 19 litros y una manguera de
1.52m, con la pistola se tendrd la disponibilidad de comprar el aceite en cantidades

mas grandes y poder distribuirlo en cada servicio que se realizard.

Fotografia 7: Pistola cuenta litros
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8. Cargador de baterias: Cargador de dos velocidades para baterias de 12

volts, tiene un dispositivo de carga rdpida de 10 amperios para las necesidades

cotidianas y una carga de pulsacion de 2 amperios para frabajos nocturnos.

Fotografia 8: Cargador de baterias

9. Dispositivo para levantar vehiculos: Tiene una capacidad de levantar 3

toneladas, con una altura minima de 5.7 y una altura méxima de 20.1 pulgadas

Figura 9: Dispositive para levantar

10. Herramienta: La hemramienta a utilizar van hacer especialmente

destornilladores, llaves inglesas, copas, llaves Allen, etc. Para esto se van a adquirir
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cuatro juegos de hemamientas, éstas hardn las medidas mds comunes y si no se

fiene la heramienta para algun tipo de vehicule se adquirrd la herramienta en el

instante que se necesite.

Fotografia 10: Juego de herramienta
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F. Proveedores:

En los distintos servicios se necesita de repuestos o diversos materiales para realizar el
trabajo adecuado. Por lo que el andlisis de los proveedores se centrd en investigar la
calidad, existencias del repuesto, precio, financiamiento y accesibilidad al punifo de
venta. A continuacion se describen los distintos proveedores que se va tendrd. Los
proveedores que se describen abajo fueron elegidos debido a una alianza estratégica

que se tendra con ellos, obteniendo beneficios de crédito e inventario en consignacion.
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Q. Repuestos Garcia: Nos proporcionard cualquier tipo de repuesto de
vehiculos americanos y japoneses con un crédito de 5,000 Quetzales con un plazo de

pago de una semana. Estd ubicado a un costado de la torre del reformador.

b. Aceitera J&M: Nos distribuird el aceite Shell con un crédito de 2,000
Quetzales con un plazo de una semana. La manera en que se piensa comprar el aceite
es por medio de cubetas de cinco galones y como se contra con la pistola cuenta litros

se podra a poder despachar el aceite de manera exacta.

c. Distribuidora la Mazateca: La unidad de Auto Care va a llevar un
pequenio inventario de los filiros mas comunes de la marca Fran, los cuales van hacer
proporcionados por este proveedor a consignacién, con un reporte semanal de los

filtros que fueron utilizados.

d. Distribuidora Figueroa: Proporcionaran las bujias marca Champions y
Autolite solo que el pago con este proveedor es al contado con un descuento de 15%

por ser cliente frecuente.




VI. Estudio financiero

A. Estimacion de costos y gastos

1. Costos de mano de obra

a. Area técnica: E drea técnica estara conformada por: el jefe de
planeacién, un mecanico y un ayudante en los primeros cuatro afos. El puesto de jefe
de planeacién serd ocupado por un socio de la empresa durante el primer afio con un
salario mensual de Q. 4,500.El sueldo para el mecanico y el ayudante se muestra en la
tabla siguiente en donde se incluyen las prestaciones de ley que son de un 21%(1/12
*100 = 8.3% de aguinaldo, 1/12 *100 = 8.3% de bono 14 y 0.5/12 *100 = 4.1% de
vacaciones)

e Gerente Administrativo

Sueldo sin prestaciones Q. 4,500.00
Sueldo Nominal Q. 5,445.00

e Mecdnico

Sueldo sin prestaciones Q. 2,500.00
Sueldo Nominal Q. 3,025.00

« Ayudante

Sueldo sin prestaciones Q. 1,800.00
Sueldo Nominal Q 2,178.00

La contratacion de un mecdnico y un ayudante para conformar una nueva
unidad de Auto-Care se determinard mdas adelante. Los sueldos de ellos se
reflejaran en el flujo de caja considerando la inflacién del 6% en el monto de los

sueldos.
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b. Area administrativa. Bl drea administrativa estara conformado por: el

el Gerente General, y la Asistente de gerencia. El puesto de Gerente General estard

conformado por un socio de la empresa durante el primer afo de operaciones.

e Gerente General

Sueldo sin prestaciones Q. 4,500.00
Sueldo Nominal Q. 5,445.00

e Asistente de Gerencia

Sueldo sin prestaciones Q. 2,200.00
Sueldo Nominal Q. 2,662.00

C; Contabilidad y asesoria juridica. Se contratard a la empresa
Servicios
Generales S.A. para que se encargue de todos los servicios contables y juridicos que se
tengan gue llevar en el frascurso de las operaciones del negocio. El servicio prestado
contard con un valor de Q. 550.00 mensualmente en el primer ano. Para los siguientes
cuafro afios se considerard el mismo precio multiplicado por la inflacién estimada

anteriormente.

2. Gastos de publicidad. En el cuadro siguiente se muestra un desglose de
los gastos de publicidad que se hardn durante el primer ano. EL costo de la promocién 2
descrita en el estudio de mercados se contempla en este rubro. En el cuadro siguiente

se muestra el costo de la publicidad y las promociones.




Cuadro ¢: Especificacién de publicidad

Gasto de volantes

El costo unitario de imprimir mas
de mil volates es de Q. 0.70. Se
imprimiran un total de 9,600 lo que
da un total de Q. 6,720. 00. A la
persona que los distribuya se le
pagara Q. 100 el dia lo que da un
total Q. 4,800 con un total de Q.
11,520 en cada punto de
distribuciéon. Lo que da un gasto
total de Q. 57,600.00 en el primer
semestre. Este gasto se realizara
todos los primeros semestres
durante cinco afos, el precio de Q.
57,600.00 multiplicado a la tasa de
inflacion de cada afio nos dara el

gasto en el tiempo correspondiente.

Gasto de promocion 2

El precio unitario del aromatizante
es de Q 15.00 esto se multiplicara a
la cantidad de servicios anuales

que se realicen

Gasto de rotular panel

El costo de rotular la panel es de

Q. 1,800
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2. Gastos de operaciones

a. Gasolina. Se establecerd un recorrido diario de la panel de 40 km, esa
cantidad se dedujo. Para los valores de consumo por galon se utilizd las
especificaciones del vehiculo que se dejardn. En el cuadro de abdjo se describen otros

detalles que dan el consumo de combustible mensualmente.

cuadro10: Consumo de gasolina

Consumo combustible de panel
Consumo Km/diarios 60 Km
Consumo Km/galon 55 km/g
Precio por galon Q 30.00 /g
Consumo diario Q3272
Consumo mensual Q 654.54

Se considerard una inflacion de 8% en el combustible debido a que los
precios del petrdleo varian mucho. A partir del cuarto afo se tomard en cuenta la

gasolina para el ofro panel que se va adquirir.

b. Servicio mecanico a panel: El servicio se le hard cada dos meses
alternando el servicio mayor con un costo de Q 400.00, con el servicio menor con un
costo de Q. 200.00. En el afio fres se le cambiardn las cuatro llantas a la panel lo que
seria un egreso de Q. 1,400.00, si se pagaran hoy, si se toma en cuenta la inflacién para
esos dos anos nos da Q. 1,573.04 los cuales seran los que se reflejard en el flujo de caja.

Se considerard un incremento en los precios igual a la inflacion.

C. Renta de local: E local con que se contard es propiedad de los
inversionistas el precio que se pagard de renta serd de Q. 3, 000.00. Se considerard un

incremento en los precios igual a la inflacion.
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d. Agua, luz, teléfono e internet: Como no se tiene un dato exacto, por
ser una empresa nueva, se realizé el cdliculo de una cifra que fuera lo suficienternente

aproximada, y que contemplara estos cuatro rubros.

Cuadro 11: Gasto de oficina

Teléfono

Q 1200.00
Internet

Q.310.00
Luz

Q. 1100.00
Agua

Q. 250.00

Estos gastos cambianardn anualmente en el precic ya que se ven
afectados con la inflacion del ano. Para este proyecto se estimé una inflacién de 6% la

cual serd la misma para los cinco afios de evaluacion del proyecto.

e. Capacitacion. Se consideraron varias empresas que proporcionan cursos
en los temas de interés de la empresa AutoCare y la mejor opcidon es el INTECAP y la
Camara de Comercio. El precio que ofrecen por un curso personalizado es de Q 500.00
por persona y cuatro horas de capacitacion en el intecap y en la Camara de Comercio
es de Q. 4,000 por doce horas impartidas. Se tendra un presupuesto de capacitacion de

Q. 8,000 anudles. Se va a considerar un incremento en los precios igual a la inflacion.

3. Gasto financiero correspondiente al vehiculo. El costo de la panel es
El costo de la panel es Q. 48,036.12, se va a redlizar un enganche de Q, 15,000.00 los
restantes Q. 33,036.12 van hacer financiados por el banco G&T Continental con una
tasa de interés del 10% a fres anos. Las letras van hacer de Q. 1,522.97 mensualmente
por un tiempo de 36 meses A partir del afio cuatro se va adquirrd una nueva panel y se
estimardn los mismos valores que en la primera que se adquirié afectado con el valor de

la inflacion.
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Cuadro 12: Descripcion de pago de panel

Descripcion Precio

Pago principal de panel Q. 917.67
Infereses Q.275.30
Seguro Q. 330.00
TOTAL Q1,522.97

4. Gastos de apertura. se vaincunira en gastos de abogados para poder abrir

el negocio por lo que se va a presupuestardn dos mil Quetzales para cubrir estas
actividades de apertura. También se contard con capital de trabajo de cinco mil
Quetzales los cuales serviran para comprar aceite, filtros, desengrasante, jabén y otros

articulos que puedan servir para realizar un servicio
B. Ingresos por ventas

Los ingresos por venta fueron calculados con el precio de mano de obra que se
prestaran, debido a que la variedad de vehiculos es mucha en la Ciudad Capital, se
calculd el monto del servicio de acuerdo a un promedio de los precios que se
describieron en el plan de mercados y de ventas. El resultado del promedio fue de Q.
317.00 el cual va a representard al servicio mayor y menor, no importando el tipo de

automaovil que se trabagje.

La cantidad de automdviles va a variardn cada mes lo que significa que el ingreso
por venta no serd el mismo mensualmente. Se espera que en el primer afo se alcance
un 0.59 % del mercado potencial y a partir del segundo ano se obtenga un crecimiento
del 8% anual durante los primeros cinco afios que se estd evaluando el proyecto. El
precio del servicio serd afectado por la inflacién del 6% anualmente de manera
exponencial. La férmula para obtener el ingreso es: Ingreso = Q 317 * nUmero de

servicio*inflacion An; donde n es el nOmero de ano - uno.

Cuadro 14: Ingresos por venta

Ario 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Ao 5

Cantidad de vehiculos 1,330 1,436 1,551 1,675 1,809

Ingreso por venta al afio | Q421,610.00 | Q482,659.13 | Q552,548.17 | Q632,557.14 | Q724,151.42

Precio de Venta Q. 317.00 Q. 336.02 Q. 356.18 Q. 377.55 Q. 400.21
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Se puede apreciar en el cuadro de armiba que en el ano cuatro el nimero de
servicios es de 1,376, esto al distribuirlo en todo el ano da un promedic de 6 servicios
diarios, por lo que la adquisicion de una unidad de Auto-Care es necesaria para que se

pueda atender a la demanddad.

C. Detalle de inversion inicial

La inversion inicial serd aportada por los accionistas de la empresa Auto-Care, se
iniciard con tres socios los cuales proporcionarédn la misma cantidad de dinero y

tiempo invertido en el proyecto.

Cuadro 13: Gasfo de inversién inicial

Inversion Precio

Panel Crevrolet Enganche de Q 15,000.00

Generador eléctrico | Q. 3,755.50

Compresor de aire Q. 2,489.89

Pistola de impacto Q. 1,380.00

Hidrolavadora Q. 1,240.21

Aspiradora Q. 873.00

Pistola cuenta litro Q. 792.00

Cargador de bateria | Q. 1,120.00

Tricket Q. 1,050.00

Herramienta Q. 4,985.00 .
Deposito de la oficina | Q 3,000.00

Rotular panel Q. 1,800.00

TOTAL DE INVERSION | Q37,485.60

A partir del cuarto afio se  adquirrd una nueva unidad de Auto-Care. El valor de la
inversion va hacer la inversion inicial pasada multiplicado a la tasa de inflacién de seis
porciento que se considerara en este proyecto lo que nos da un precio de inversion de
Q 41,072.89, no tomando en cuenta el deposito ya que es un Unico pago. El dinero

serd aportado por los inversionistas para la inversion de este cuarto ano.

(Y
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B. Analisis de resultados

Se establecié una Tasa Minima Atractiva de Retorno TMAR de 24%. Esta tasa es el
resultado de la suma aproximada de la tasa de inflaciéon que se va usar en el proyecto
del 6% mas una tasa de riesgo del 8%, este Ultimo porcentaje fue determinado por los
inversionistas fomando en cuenta que el negocio podria ser riesgoso y una tasa de
retorno sobre la inversion del 10%. La TMAR se compara contra la TIR de la siguiente

manera:

‘Técnica Aceptacién Rechazo

TIR  >=TMAR |<TMAR |

Mediante una series de hemamientas financieras se va analizard la factibilidad del
proyecto y poder concluir acerca de él. A continuacion se enumera las herramientas

que se utilizaron:

1. Flujo de caja. Por medio del flujo de caja se puede apreciar los ingresos y

que se tendrdn durante cinco anos que fue evaluado el proyecto. También estd
especificado cada uno de los rubros que se fomaron en cuenta como la cantidad de
ingresos que se recabaron durante cada ano. Con base a las ventas proyectadas y la
totalidad de los costos se construyeron flujos de efectivo, dichos flujo estan elaborados

de a cuerdo a un régimen de impuestos de ISR al 31%.

Los valores negativos en el flujo de caja seran financiados por los inversionistas,
para el ano cero el monto es negativo porque es el afio de la inversion inicial al igual
gue para el afec cuatro, en el afc uno al tres se pueden apreciar un crecimiento en las
ganancias generada por los ingresos adquirida en las ventas. En el ano cinco se puede

apreciar de nuevo un valor positivo, a pesar del aumento en los egresos.




Cuadre 16: Flujo de caija
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Preinicio Afo 0 Afio 1 Afo 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5
RADAS DE EFECTIVO
) Q Q Q Q Q
pias en efectivo 421,610.00 482.659.13 552,548.17 632,557.14 724,151.42
: Q Q Q Q Q
TALI INGRESOS Q " |421,610.00 | 48265913 552,548.17 632,557.14 724,151.42
IDAS DE EFECTIVO
. i Q Q Q Q Q T
iy = Speiationes 127,776.00 | 13544256 143,569.11 226,545.54 240,138.27
: e Q Q Q Q Q
gldos administrativos 97,284.00 103,121.04 109,308.30 115,866.80 122,818.81
] — Q Q Q Q Q
paraciones y mantenimiento 1,200.00 1,300.00 2,951.04 2,696.64 3,020.94
- : Q Q Q Q Q
jsto de Promocion 2 19,950.00 22.838.76 24,209.09 25,661.63 27,201.33
. Q Q Q Q Q
plicida 57,600.00 61,056.00 64,719.36 68,602.52 72,718.67
- Q Q Q Q Q
gsolina 8,400.00 9,072.00 9,797.76 21,163.16 22,856.21
E— o Q Q Q Q Q
itabilidad y asesoria juridica 6,600.00 6,996.00 741576 7,860.71 8,332.35
- > Q Q Q Q Q
o € infemet 18,120.00 19,207.20 20,359.63 21,581.21 22,876.08
Q Q Q Q Q
By egua 16,200.00 17,172.00 18,202.32 19,294 45 20,452.13
3 Q Q Q Q Q
juros 3,960.00 3,960.00 3,960.00 3,960.00 3,960.00
- Q Q Q Q Q
pacitacion 8,000.00 8,480.00 8,988.80 9,528.13 10,099.82
. a | a Q Q Q Q
BTO 365,090.00 388,645.56 413,481.17 522,760.79 554,483.61
- ) Q Q Q Q Q
s financieros 3,303.60 3,303.60 3,303.60 3,501.82 3,501.82
Q Q Q Q Q
piler 36,000.00 38,160.00 40,449 60 42,876 58 45,449.17
5 Q Q Q Q Q
JAL EGRESOS 2 40439360 143010916 |457,234.37  |569.139.18 | 603434.60
“la Q Q Q Q
dad antes de ISR 17.216.40 52,549 97 95,313.80 63,417.96 120,716 .82
i Q Q Q
131 % Q = 19,659.57 37,422 22
g e
S — Q
jago de crédito 11,000.00 11,000.00 11,000.00 11,960.00 11,960.00
- Q Q
fsion inicial (37.485.60) (41,072.89)
- : Q
oital de trabajo 5,000.00
, Q Q Q Q Q
JODE CAJA (42,485.60) 25,259.48 54,766.52 (9,274.50) 71,334.61
o de Equilibrio 1280 1284 1507 1508
! 42%
Nal 24% Q 19,181.97
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2. Punto de equilibrio. Se puede ver la cantidad de automéviles que se tiene
Se puede ver la cantidad de automdviles que se tiene que atender para poder salir sin
pérdidas. Debido a que sélo se estd prestando servicios no se cuenta con unos gastos
variables que dependan de la cantidad de vehiculos que se van a ser atendiendo. Por

lo que la férmula que se utilizd para determinar el punto de equilibrio fue la siguiente:

Ingresos = Egresos
P*q=Cf+ Cv
P*q = Cf + Cuv*g

Los costos variables se van a omitirdn debido a gue no hay un costo por
produccion, ya que es un servicio que se presta. La formula que se va a utilizar para

calcular el punto de equilibric queda de la siguiente manera: P*q = Cf

Los ingresos se calculan por medio de P*q, donde P es el precio del servicio y q la
cantfidad de vehiculos atendidos. Mientras los egresos son todos los gastos que se van a

tener en los distintos afos. En la tabla siguiente se muestra el punto de equilibrio para los
cinco afos evaluados.

Cuadro 17: Punto de equilibrio

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Numero de servicios 1,330 1,436 1,551 1,675 1,809
Punto de Equilibrio 1276 1280 1284 1507 1508

La cantidad de vehiculos que se describen en la tabla de arriba son los vehiculos
que se esperan atender segun las proyecciones de ventas. Se puede apreciar que el
punto de equilibrio aumenta cada arfio, se debe a que existe también un crecimiento
en los egresos anuales lo que provoca que aumente la cantidad de servicios que se
deben hacer para no tener pérdidas. En el ano cuatro el aumento del punto de
equilibrio es mucho mayor a los otros afios debido a que se tiene una nueva inversién de

una unidad de Auto-Care y por consiguiente los egresos aumentan.
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3. TIR. En el escenario evaluado en el flujo de caja, el TIR que se obtuvo fue de
42% lo que nos indica que el proyecto va hacer rentable ya que el TIR es mayor
TMAR lo que nos proporciond informacién que se va a fomar en cuenta para

establecer las conclusiones del estudio financiero.

4. VPN. EL Valor Presente Neto nos indica lo que el proyecto ha ganado por
encima de la inversion, en este caso durante 5 anos. El Valor Presente Neto con una
tasa del 24% tiene un valor de Q. 19,181.97. Un valor con nUmeros positivo muesira otro

factor para determinar la factibilidad del proyecto.

C. Estudio de sensibilidad

EL factor que se va a analizard serd el precio del servicio. Se analizard gque
dependiendo del precio en que se establecerd el TIR sufrird una variacion. En la tabla
de abgjo se muestran las variaciones que se les dieron a los precios y como estos

afectaron al TIR.

Cuadro 18: Porcentajes de variacién del precio

Porcentaje Precio TIR
-5% 301.15 1%

-3% 307.49 19%

-2% 310.66 27%

1% 313.83 34%

0% 317.00 42%

1% 320.17 49%

2% 323.34 56%

3% 326.51 63%

| 5% 332.85 7%
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Grafica 12: TIR vrs Precio
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En la grdfica de ariba se puede ver como el proyecto es sensible a variaciones
pequenas de los precios que se determinaron vy si se disminuye el precio en un pequefio
porcentaje el TIR disminuye Yy cuando los precios aumentan en un pequeno el TR crece,
lo que hace el proyecto de un alto riesgo, ya que un cambio de %1% en el precio

hace que cambia notoriamente el TIR.




VII. Estudio de impacto ambiental

A. Tipo de desecho producido

Se producird dos tipos de desechos: el primer tipo serd en estado liquido y el
segundo son en estado solidos. En el siguiente cuadro se da una lista de los desechos

que se producirdn a la hora de realizar un servicio de mantenimiento.

Cuadro 19: Tipo de desechos

Liquido Solido

Aceite quemado Partes aluminio

Liguido de freno Partes hierro

Liguido hidraulico | Partes de aleaciones

ATF Partes pldsticas

B. Cantidad de desecho producido al mes

Por medio de las ventas proyectadas mensuales se estimara la cantidad de
aceite quemado producido. Debido a que el aceite es el desecho que mds se
produce es al cual se le estimard la cantidad generada. Los ofros lubricantes es muy
raro que se cambien por lo que no se tomaran en cuenta en la canfidad de desecho

producido ya que no es significativo.

Se establecerd que en promedio los vehiculos utilizan cuatro litros de aceite los
cuales se van a desechar. A continuacion se muestra el cuadro con la cantidad de

vehiculos mensuales y la generacion total de aceite.



Cuadro 20: Nivel de desecho producido

MES Ventas proyectadas Litros de aceite quemado
Enero 30 120
Febrero 38 152
Marzo 45 180
Abril 71 284
Mayo 90 360
Junio 99 396
Julio 122 488
Agosto 139 556
Septiembre 147 588
QOctubre 169 676
Noviembre 185 740
Diciembre 195 780
TOTAL
1330 5320

C. Manejo del desecho

Lo que se hard con el aceite quemado es venderlo a una empresa que lo compra
El precio de compra es de Q 150.00 por tonel, como el precio es muy bajo para la

cantidad que se genera no se tomd en cuenta en el estudio financiero

Los desechos metdlicos se venderdn como chatarra, debido a que la producciéon
de estos es poca se considerd un precio de compra para estas partes. Los desechos

pldsticos se venderdn a empresas que puedan reciclarlo.
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VII. Conclusiones

Luego de haber realizado los estudios antes descritos se concluye que es factible

y econdmicamente viable el servicio de mecdnica automotriz a domicilio.

La tasa interna de Retormno del proyecto es de 42% con un Valor Presente Neto
de Q 19,181.97 a una tasa del 24%

La competencia mas fuerte para la empresa en cuestion, son las agencias de

automoviles y los taller de prestigio de la ciudad capital.

La mejor forma de comercidlizar el servicio es por medio de publicidad llamativa,
en donde exista un logotipo con el que la gente se identifique. Es por eso que se
publicitard como Auto Care, con el eslogan “Pensando en la salud de tu

vehiculo”.

El mercado objetivo es de 707 vehiculos lo que equivale a 1,330 servicios, que
representa a Q 421,610.00 en el primer afo.

Por medio del estudio técnico se concluyé que la capacidad de una unidad de
Auto Care puede atender un total de diez servicios menores o cinco servicios

mayores en un dia de trabajo.

La manera en que se manejard el material de desecho que se produzca serd

vendiéndola a una empresa con un precio de Q 150.00 por tonel producido.

El proyecto es muy sensible a los cambios de precios de venta del servicio
prestado, un pequeno cambio porcentual hace que el proyecto cambio su TIR

afectando la rentabilidad del proyecto.

Se establecié que el personal minimo necesario para poder operar con las

proyecciones de ventas previstas es de 5 personas en el primer afio.

El punto de equilibrio del proyecto varia anualmente debido a los gastos que se
tienen. El minimo de servicios que se tienen que realizar en los cinco anos es de

1027 servicios de mantenimiento a vehiculos.
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VIII. Recomendaciones

Instituir la empresa Auto-Care con servicio a domicilio si se considera un aumenio
minimo del 7% anual de la demanda de lo contrario los gastos serdin mayores o

los ingresos y no seria factible operar.

Captar el mercado de flotillas de vehiculos que tienen empresas como Zeta Gas,
DHL., ASPROSA, etc. las cuales tienen flofillas de aproximadamente 30

automaviles.
Realizar dlianzas estratégicas con empresas que se dedican a la venta de
articulos automotrices para poder realizar una campana publicitaria combinada

y asi poder reducir los costos de publicidad..

Incentivar a la mano de obra, para gque sea mas productiva, por medio de

bonificaciones monetarias, al alcanzar tiempos de servicios menores.
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Apéndice |
Ejemplo de encuesta




Encuesta:

1. ;En qué rango de edad se encuentra?
0118-25 afios 0 26- 35afios O 36- mas afios

2. ;Qué tipo de automovil tiene?
Ceuropeo O  japonés 0 americano

3. (Qué modelo es su automovil?
(1 1985-1988 1 1989- 1999 0O 2000-2008

4. ;Con qué frecuencia lleva su automovil al taller?
[JCada 3 meses [ cada 6 meses [0 cada afio

5. ¢Donde realiza los servicios de mantenimiento de su automévil?
D Agencia [ taller de prestigio [ taller cercano a su hogar

6. (Por qué razén lleva su automovil al taller de su eleccion?
UConfianza L comodidad L precio

7. ¢Cuanto gasta anualmente en el mantenimiento de su automaovil?
0lQ 1,000 a Q 5,000 L 5,001 a 10,000 Q H,000 a mas

8. ;Cree que el precio que paga en el taller es equitativo al servicio prestado?
LISi 0 No O a veces

9. (Cuanto tiempo se tardan el taller en hacerle el servicio a su automévil desde que lo
lleva hasta que lo recoge?
Umedio dia O undia ) maés de un dia

10. ;Coémo calificaria la atencion al cliente de su taller mecanico?
U bueno O malo O regular

11. ;Confia en los diagndsticos que le dan en el taller cuando su automoévil no esta
funcionando adecuadamente?
Osi O No O a veces

12. ; Le gustaria que hubiera un taller que ofreciera el servicio de mantenimiento a
domicilio?
O si 0 No




Apéndice 1
Ejemplo de hoja de distribucion
Medidas: (media carta)

54



55

El tamafio del volante va hacer de media carta:

o~ MANTENMENTO OE AUTOMOVILES ADQMCILO

LUBRICACIONS

SERVICIO MENOR
REVISION DE FRENOS
=¥ CARGA DE AIRE ACONDICIONADO

¢No tienes tiempo de ir al taller?

No te preocupes mas
LLAMANOS y te visitaremos

Tels.: 2245 - 52003501 - www.autocareguatemala.com




~ Apéndice 111
DESCRIPCION DE PUESTO DE TRABAJO
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DESCRIPCION DEL PUESTO DE TRABAJO

Titulo del puesto: Gerente General

Area: Administrativa

Departamento: Administrativo

Titulo del superior inmediato: Junta Directiva

OBIJETIVO

e Tener el control administrativo de toda la empresa.

FUNCION ESPECIFICA:

» Encargado de todo el personal de la empresa y del pago de planillas
quincenalmente.

REPONSABILIDAD

e Ver el progreso y llevar reportes mensuales del comportamiento de la empresa

AREAS A LAS QUE REPORTA:

« Es el ejecutivo de mas rango en la empresa, no va a reportar a nadie.

PERFIL DE CONTRATACION

« Ser graduado de las carreras de Administracion de Empresas, Ingenieria
Industrial o Ingenieria Comercial.

EXPERIENCIA PREVIA EN EL PUESTO

» Haber trabajado en el drea administrativa por lo menos 3 anos

EDAD ENTRE:

e 23y 28 anos
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DESCRIPCION DEL PUESTO DE TRABAJO

Titulo del Puesto: Asistente de Gerencia

Area: Administrativa

Departamento: Administrativo

Titulo del superior inmediato: Gerente Administrativo

OBJETIVO

e Llevar el control y organizacion de todos los asuntos administrativos

FUNCION ESPECIFICA:

e Encargado de la recepcion de las llamadas y correos electronicos, asi como de
la transferencia de la infermacién al supervisor de operaciones.

REPONSABILIDAD

e Tener organizada los papeles administrativos y realizar el servicio post venta.

AREAS A LAS QUE REPORTA:

e FEste puesto de trabajo reportard directamente al Gerente General

PERFIL DE CONTRATACION

e Tener estudios universitarios y ser secretaria bilingUe.

EXPERIENCIA PREVIA EN EL PUESTO

e Haber trabajado como asistente ejecutiva por los menos dos anos

EDAD ENTRE:

e 20 a 33 anos
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DESCRIPCION DEL PUESTO DE TRABAJO

Titulo del Puesto: Jefe de Planeacion

Area: Técnica

Departamento: Operacion y Logistica

Titulo del superior inmediato: Gerente Administrativo

OBIETIVO

¢ Planeacién de las operaciones y logistica de las unidades de Auto Care

FUNCION ESPECIFICA:

 Encargado de los mecdnicos, compra de los repuestos y de la distribucién de
las unidades moviles.

REPONSABILIDAD

e Que el servicio prestado sea de alta calidad y en los tiempos establecidos.

AREAS A LAS QUE REPORTA:

» Este puesto de trabajo reportard directamente al Gerente General.

PERFIL DE CONTRATACION

» Ser graduado de las carreras de Administracion de Empresas, Ingenieria
Industrial o Ingenieria Mecdanica

EXPERIENCIA PREVIA EN EL PUESTO

* Tener conocimiento sobre automéviles y haber trabajado en la industria

automotriz preferiblemente.

EDAD ENTRE:

e 23 a 28 anos
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DESCRIPCION DEL PUESTO DE TRABAJO

Titulo del Puesto: Mecdnico

Area: Técnica

Departamento: Operacién y Logistica
Titulo del superior inmediato: Jefe de planeacion.

OBIJETIVO

* Que el frabajo mecdnico que se redlice sea de alta calidad.

FUNCION ESPECIFICA:
* Realizar los servicios mayor y menor.

REPONSABILIDAD
* Dejar el automoviles en excelentes condiciones

AREAS A LAS QUE REPORTA:
e Este puesto de trabajo reportara directamente ail iefe de planeacidn.

PERFIL DE CONTRATACION
* Haber estudiado en un colegio técnico especializado en mecdanica automotriz.

EXPERIENCIA PREVIA EN EL PUESTO

» Tener mas de 2 anos de experiencia frabajando en servicios de mantenimiento.

EDAD ENTRE:

e 19 a35anos




DESCRIPCION DEL PUESTO DE TRABAJO

61

Titulo del puesto: Ayudante de Mecdnica

Area: Técnica

Departamento: Operacion y Logistica

Titulo del superior inmediato: Jefe de planeacion.

OBIJETIVO

* Asistir al mecdnico para que el frabajo sea de alta calidad.

FUNCION ESPECIFICA:

* Ayudar al mecanico y realizar el lavado exterior del vehiculo para poder
reducir tiempos de trabagjo.

REPONSABILIDAD

¢ Dejar el automéviles en excelentes condiciones

AREAS A LAS QUE REPORTA:

* Este puesto de trabajo reportard directamente al jefe de planeacion.

PERFIL DE CONTRATACION

» Estudiante de quinto ano de bachillerar en mecanica automotriz.

EXPERIENCIA PREVIA EN EL PUESTO

* ninguna.

EDAD ENTRE:

e 19 a 35 afos
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