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RESUMEN

Toda persona que quiera invertir capital econdmico en un proyecto debe
evaluar todos los aspectos financieros para desarrollar un plan de negocios.
Por consiguiente el objetivo general de esta investigacion es determinar la
factibilidad tecnica y econdmica-financiera para la instalacion y puesta en
marcha de un establecimiento de venta de lubricantes y servicio de
lubricacion automotriz en la ciudad de Puerto Ordaz- estado Bolivar, que
supla la necesidad de los emprendedores de contar con un negocio propio y
a su vez la situacién que prevalece en el mercado con la calidad del servicio
de cambio de aceite para los vehiculos. Por tal motivo se realiz6 una
investigacion del tipo factible, apoyada en un disefio de campo. Cabe
destacar que esta investigacion sigue la metodologia para realizar estudios
de factibilidad, explicada por el profesor Adolfo Blanco en su libro Evaluacion
de proyectos (2010), trabajando bajo el siguiente esquema: estudio de
mercado, estudio técnico, estudio econdmico financiero; que luego de ser
desarrollados respondan a la interrogante de si es o no factible llevar a cabo
tal inversion.

Palabras claves: estudio de factibilidad, evaluacion de proyectos.
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INTRODUCCION

Hoy en dia para las personas el hecho de contar con un vehiculo propio ha
pasado a ser mas que un lujo una necesidad, inspirada en la economia,
seguridad y confort que sustentan la calidad de vida que requieren algunas
personas, en estos tiempos en que el dia a dia para muchos se caracteriza
por una constante realizacién de tareas varias que dependen del transporte y

movilizacion de los individuos.

En el momento en que un ciudadano adquiere un vehiculo para su uso nace
la necesidad de cuidarlo y mantenerlo al dia para su disfrute sin mayores
inconvenientes. Los automoéviles, al igual que cualquier otro equipo de uso
cotidiano, requieren de mantenimientos preventivos periédicamente para su
conservacion y para la prolongacion de su vida util, entre los cuales es de

vital importancia realizar el cambio de lubricantes en general.

Ante la necesidad de realizar el cambio de aceite a sus vehiculos, muchas de
las personas de Ciudad Guayana, en el estado Bolivar, se plantean dos
escenarios en la mente: el primero esta representado por los concesionarios
en los que hoy en dia situaciones como precios inaccesibles, desconfianza
del servicio prestado, mala atencion (en algunos casos), entrega tardia o el
tiempo en espera muy prolongado por el numero de vehiculos en servicio,
entre otros, son caracteristicas importantes que describen el servicio
brindado.

Estos hechos, sobretodo el precio del servicio, impulsan a las personas a
acudir a establecimientos menos formales en los que la atencién brindada
engloba caracteristicas como desconfianza del trabajo realizado, falta de
compromiso para dar respuesta ante consecuencias que arroje el servicio
prestado, trato irrespetuoso al cliente, y en muchos casos inseguridad por la

ubicacion geografica del comercio.
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Por otro lado, la dificil situacion economica que afecta al pais, induce a los
ciudadanos a acoger deseos de superacion y estabilidad econdmica que le
brinden calidad de vida, considerando la idea de emprender un negocio
propio que le genere rentabilidad, siendo la idea de la creacién y puesta en
marcha de un establecimiento de venta de lubricante automotriz y servicios
de cambio de aceites, una de las posibilidades para las personas de

Venezuela, en particular los habitantes de Ciudad Guayana.

De acuerdo a las situaciones descritas anteriormente surgen dos
interrogantes, siendo el presente estudio una fuente para analizarlas y darles

respuesta.
En primer lugar, se plantea la interrogante:

¢, Qué se puede hacer para que exista un establecimiento en Puerto Ordaz,
estado Bolivar que brinde un servicio de venta y cambio de aceite automotriz

de calidad, a través del cual el cliente se sienta satisfecho?

A lo largo del tiempo se han incrementado el numero de comercios de venta
de lubricantes y cambio de aceite automotriz en Ciudad Guayana, lo cual ha
contribuido al desarrollo econémico y aumento en lo que respecta al nivel
competitivo del comercio en este ambito. Sin embargo por otra parte estos
comercios se ven afectados por las caracteristicas anteriormente

mencionadas.

Dado esta situacion, la respuesta a la primera pregunta planteada es: crear
un establecimiento comercial supervisado por un personal que cuente con
las caracteristicas de seriedad, responsabilidad, amabilidad, carisma,
experiencia y conocimiento en cambio de aceite automotriz y tacto para tratar
a los diferentes tipos de clientes existentes. Dicho establecimiento debe

brindar un servicio economico, seguro, confiable y rapido, que le siembre,
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transmita e inspire al cliente el deseo que impulse a tomar la decision de

volver para realizar un proximo servicio.

Ante la respuesta dada a la pregunta anterior, surge una segunda

interrogante:

¢ Es factible instalar un comercio en Puerto Ordaz, estado Bolivar que preste

un servicio como el antes mencionado?

Esta pregunta representa la razén de ser de la investigacion a realizar, la
cual persigue analizar la factibilidad de emprender la creacion y puesta en
marcha de un negocio para la venta de lubricantes automotrices y servicio de
cambio de aceites en Puerto Ordaz, a través del cual se satisfaga la
necesidad de los ciudadanos que deseen emprender un negocio propio y a
su vez se le brinde un excelente servicio a los clientes que acudan al

establecimiento.

No obstante actualmente el pais presenta una situacién politico-econémica
caracterizada por restricciones (escases de lubricantes y demas insumos
necesarios para este tipo de negocios, el efecto que puede tener los cambios
no controlados del indice de inflacion sobre el proyecto, la falta de divisas
para realizar importaciones, entre otros) que llevan al ciudadano que desea
crear su propia empresa a una posicion de dualidad entre la posibilidad de
invertir o no. De esta manera para evaluar si es factible la propuesta
mencionada, se plantea realizar el analisis técnico, economico-financiero y

de mercado, los cuales contemplan el estudio de factibilidad del proyecto.

La siguiente investigacion esta soportada en los aportes contenidos en el
libro “Evaluacion de proyectos” de Adolfo Blanco, Universidad Catélica
Andrés Bello, como lineamiento seguido para elaborar un estudio de
factibilidad.

Este trabajo de investigacion se encuentra constituido por cuatro capitulos:
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Capitulo | constituido por: el problema, objetivo general, Objetivos

especificos, justificacion, alcance y limitaciones presentes en la investigacion.

Capitulo Il constituido por: bases teodricas, antecedentes de la investigacion y

bases legales que sustentan la investigacion.

Capitulo 11l constituido por: marco metodolégico, el cual engloba el tipo de
investigaciéon, disefio de la investigacion, poblacién de estudio, muestra,
instrumentos de recoleccidén de datos, técnicas para el analisis de datos y

operacionalizacion de las variables que se levantaron.

Capitulo IV constituido por: consideraciones éticas y morales. Por ultimo se
presentan las referencias bibliograficas que sirvieron de fundamento tedrico

para realizar el presente proyecto de investigacion.

Capitulo V constituido por: el estudio de factibilidad (estudio de mercado,

calculo de la demanda, estudio técnico, estudio econoémico financiero)

Capitulo VI constituido por: la evaluacion del proyecto donde se muestran las

respuestas a los objetivos especificos.

Capitulo VII constituido por: las conclusiones, recomendaciones, referencias

bibliograficas.




CAPITULO |

El problema

1.1. Planteamiento del problema.

En los ultimos cinco afios, el desempefio de la economia venezolana se ha
caracterizado por una inflacion persistente de dos y hasta tres digitos,
reduccién de la capacidad productiva nacional y un alto indice de escasez
que ha afectado practicamente todo los ambitos de la generacion de bienes y

prestacion de servicios.

Por otra parte, existe un nuevo marco juridico impuesto con la promulgacion
de la Ley Organica de Precios Justos (LOPJ) en noviembre de 2013, la cual
contempla un régimen centralizado de planificacion y control de costos,
precios y ganancias que abarca a todos los bienes y servicios y elimina
cualquier mecanismo contractual o voluntario de fijacion de costos, precios y

ganancias.

Lo anterior ha traido como consecuencia inmediata la reformulacién de los
proyectos de inversion de capital para la prestacion de servicios porque
obliga a las empresas a regular sus margenes de ganancia de conformidad

con el articulo 32 de la mencionada ley, la cual establece:

“‘El' margen maximo de ganancia serd establecido
anualmente, atendiendo criterios cientificos, por la SUNDDE,
tomando en consideracion las recomendaciones emanadas
de los ministerios del poder popular con competencia en las
materias de comercio, industrias y finanzas. En ningtn caso,
el margen de ganancia de cada actor de la cadena de
comercializacion excedera de treinta (30) puntos
porcentuales de la estructura de costos del bien o servicio”.

En caso de incurrir en ilicitos administrativos y economicos previstos en la

LOPJ, ésta misma legislacién contempla en su articulo 7 lo siguiente:




“Se declaran y por lo tanto son de utilidad publica y de interés
social, todos los bienes y servicios requeridos para
desarrollar las actividades de produccion, fabricacion
importacion, acopio, transporte, distribucion y
comercializacidon de bienes y prestacion de servicios. El
ejecutivo  nacional puede iniciar el procedimiento
expropiatorio cuando se hayan cometido ilicitos econémicos
y administrativos de acuerdo a lo establecido en el articulo
114 de la constitucion de la republica bolivariana de
Venezuela y cualquiera de los ilicitos administrativos
previstos en la presente ley”.

El sector de mantenimiento automotriz, como rama de la actividad
economica, no escapa a esta realidad. Especificamente, la prestacion de
servicios de venta y cambio de lubricantes esta siendo afectada por el
incremento en los costos de alquiler de locales comerciales, aumento del
salario minimo de los trabajadores y restriccion en la adquisicion de divisas
para la importacion de aceites, filtros y otros insumos, lo que incide

directamente sobre los costos totales de comercializacion.

Al igual que cualquier otro proyecto, los aspectos financieros para desarrolilar
un plan de negocios para la instalacion y puesta en marcha de un taller para
la venta y cambio de lubricantes automotrices, debe contener un horizonte de
planeamiento detallado que incluya el periodo de recuperacién de capital y
los resultados netos al monto de la inversion, luego de ser descontados

todos sus ingresos y egresos a una determinada tasa o costo de capital.

En funcién a lo anteriormente planteado, hoy en dia para los venezolanos
con interés en crear una empresa propia (cuya actividad economica en este
caso es la venta de lubricantes) se hace necesaria la elaboracion de un
correcto estudio economico donde se analice la inversion a realizar, tomando
en cuenta un horizonte de planeacion y toda la situacion descrita del pais, a
través del uso de indicadores econdmicos que le provean al inversionista la

informacion necesaria referente a que cantidad de dinero debe invertir para




iniciar su negocio, los datos correspondientes al periodo en que recuperara
el capital invertido, entre otros, de manera tal que la persona con el deseo de
invertir en este tipo de negocio pueda decidir si es factible o no darle inicio al

emprendimiento del mismo.

De esta manera, en concordancia con Sosa (2011) este tipo de estudio
permite: “asegurar los recursos necesarios para la implantacion efectiva del
proyecto y asegurar la liquidez y solvencia que permitan desarrollar las
operaciones productivas y comerciales de manera continua y efectiva”. Pag.
51.

Teniendo en cuenta lo sugerido por Sosa (2011) quien sostiene: “evaluar un
proyecto significa determinar su viabilidad para decidir si se pone en practica
o0 no” pag. 71, en este sentido es importante preguntarse: ¢,por qué habria
de resultar o no factible tanto técnica como econdmicamente llevar a cabo un
proyecto de instalacién y puesta en marcha de un negocio dedicado a la
venta y servicio de lubricantes, en la ciudad de Puerto Ordaz, estado Bolivar

teniendo presente la situacion economica del pais?

Al realizarse una inversién es normal pensar en cuidar que el capital invertido
tenga un crecimiento sostenido, que desde la perspectiva de proyecto

cumpla con el ciclo de vida dentro del cual fue concebido.

En funcion a lo anteriormente mencionado es importante plantearse las

siguientes interrogantes:

1. ¢ Qué situacion describe al mercado de venta de lubricantes y servicio
de cambio de aceite en Puerto Ordaz?

2. ¢Cuales son los elementos técnicos necesarios para operar un
negocio de venta de lubricantes y servicio de cambio de aceite en

puerto Ordaz?



3. ¢Cual es el costo de inversion para la instalacion y puesta en marcha

de un establecimiento de venta y servicio de lubricantes en la ciudad

de Puerto Ordaz- estado Bolivar?

4. ;Que decision econdmica en cuanto a la factibilidad, se puede tomar

luego de evaluar el flujo de caja proyectado?

1.2 Objetivos de la Investigacién

1.2.1 Objetivo general.

Determinar la factibilidad técnica y economica-financiera para la instalacion y

puesta en marcha de un establecimiento de venta de lubricantes y servicio

de lubricacion automotriz en la ciudad de Puerto Ordaz- estado Bolivar.

1.2.2 Objetivos especificos.

Para alcanzar el objetivo general planteado en el proyecto, se deberan cubrir

los siguientes objetivos especificos:

1.

Realizar un diagnoéstico del mercado dedicado al cambio de aceite en
cuanto al servicio que le brinda al publico, y de esta manera
determinar el nivel de satisfaccion que tiene el cliente actuaimente.
Estimar la demanda que justifique la creacion y puesta en marcha del
negocio de venta de lubricantes y cambio de aceites automotrices, por
medio del estudio de mercado.

Determinar la capacidad instalada y los costos de inversion vy
operacion para la creacion y puesta en marcha del negocio de venta
de lubricantes y cambio de aceites automotrices mediante la
realizacion de un estudio técnico.

Determinar la rentabilidad de la creacién y puesta en marcha del
negocio de venta de lubricantes y cambio de aceite automotriz por

medio del estudio de factibilidad econdmico financiero.



1.3 Justificacion de la Investigacion

Evaluar la factibilidad de crear y poner en marcha un negocio formalmente
registrado, cuya actividad econdmica sea la distribucion de lubricantes y
cambio de aceite automotriz en la zona es de gran relevancia, dado que en
Puerto Ordaz, estado Bolivar hay una insatisfaccion que se hace presente en
gran parte de la sociedad, por el servicio de cambio de aceite brindado por
los concesionarios, negocios informales, negocios formales registrados para
tal fin, entre otros. Por otra parte, el servicio esta caracterizado por altos
precios, entrega inoportuna del vehiculo, carencia de calidad y confiabilidad,
trabajo no garantizado, trato irrespetuoso, entre otras caracteristicas

negativas que son reflejo de dicho servicio.

Por tal motivo es de gran importancia ahondar en la posibilidad de crear un
negocio dedicado a tal fin, que brinde un servicio innovador que trascienda la
cultura venezolana de funcionamiento de los establecimientos existentes,
donde se cuente con el compromiso, perseverancia, respeto, conocimiento,
normas de calidad, higiene y ambiente (trabajo con lubricantes). Para ello se
debe realizar un analisis completo de factibilidad, comprendiendo desde el
estudio de mercado, el estudio técnico, el estudio econdmico financiero y el
estudio operacional, para finalmente analizar los datos obtenidos y constatar

si el negocio brinda o no rentabilidad a su emprendedor.

Por otra parte es importante mencionar que en caso de ser una alternativa
factible, de ponerse en marcha representaria un aporte para el desarrollo
economico del sector, generaria empleo y buena competencia en esta area

del mercado, brindando a los clientes un servicio de calidad y buen precio.

En tal sentido se pretende crear un establecimiento que brindara un beneficio

tanto a toda la poblacion insatisfecha con el servicio que recibe en cuanto al




cambio de aceite de su vehiculo, como a las personas que tengan le

iniciativa y capacidad economica para emprender una empresa de este tipo.
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CAPITULO Il
Marco teodrico
2.1. Antecedentes de la Investigacion.

A continuacion se menciona una serie de investigaciones que sirvieron como
referencia o base documental para la realizacion de este proyecto, dado que

guarda relacion con el tema a desarrollar:

Franco (2010) presenté su trabajo especial de grado para optar por el titulo
de ingeniero industrial otorgado por la Universidad Nacional Experimental de
Guayana, titulado: “Estudio de factibilidad técnico-econémico para la
sustitucion de las torres de enfriamiento del edificio ECAV de la CVG,
en Puerto Ordaz’. Esta investigacion tuvo como objetivo principal: realizar
un estudio de factibilidad técnico-econdmico que permitiera seleccionar entre
las alternativas de repotenciar el sistema de enfriamiento actual o sustituir las
torres de enfriamiento del edificio ECAV de la Corporaciéon Venezolana de
Guayana, en funcién de los recursos disponibles, la demanda de las
instalaciones y las necesidades a suplir por las torres a mediano y largo
plazo. Este estudio arrojé6 como resuitado que la alternativa mas factible a
desarrollar es la sustitucion de las torres actuales, dada la precaria situacion
de las mismas, actividad que responde a un VPN de 1.278.096,84 Bs siendo
este inferior a la alternativa de continuar con las torres actuales
(VPN=1.457.825,68 Bs). Parte de la data te6rica de esta investigacion sirvio

como guia a seguir o base para realizar la documentacion de este trabajo.

Sanchez (2010) presenté su trabajo especial de grado para optar por el titulo
de especialista en gerencia de proyectos, titulado: “Estudio de factibilidad
para la instalacion de una planta recolectora de desechos solidos

(papel) en ElI Limén, Los Teques estado bolivariano de Miranda”.




El objetivo fundamental de esta investigacion fue: Elaborar un estudio de
factibilidad para la instalacion de una Planta Recolectora y Procesadora de
Desechos Soélidos (Papel), en El Limon — Los Teques. Se desarrollé bajo la
modalidad de proyecto factible, sustentado en una investigacion de campo y
un estudio descriptivo. La técnica de recoleccion de datos empleada fue la
observacién directa y la entrevista. La evaluacion financiera fue estimada
para una fase de 5 afos, arrojé un VPN de 7.779.323,71 Bs con una TIR de
67,10% y una recuperacion de la inversion de 2 afios 6 meses y 22 dias. De
los resultados obtenidos se comprueba que el estudio es factible y rentable,
para realizar la inversion en el proyecto de instalacion de una planta
recolectora y procesadora de desechos sélidos (papel). Esta investigacién
sirvio de guia, dado que fueron tomadas en cuenta sus bases tedricas para

realizar este trabajo.

Bernal (2012) presenté su trabajo especial de grado para optar por el titulo
de especialista en gerencia de proyectos, titulado: “Estudio de factibilidad
para la instalacion de una franquicia de lavado ecologico de
automoviles en la ciudad de Puerto Ordaz, estado Bolivar”. Esta
investigacion tuvo como objetivo principal determinar la factibilidad para la
instalacion de una franquicia de lavado ecoldégico de automoéviles en la
mencionada ciudad, a través de una investigacion del tipo aplicada y
evaluativa, con el apoyo de un trabajo de campo transaccional descriptivo.
Este estudio demostré que el proyecto presenta factibilidad de mercado,
técnica, operacional y econdmica-financiera. Esta investigacion sirvié como
soporte aportando datos que fueron tomados en cuenta para el calculo de la
muestra y para la realizacion del estudio de mercado y técnico del siguiente

trabajo.

Rodriguez (2009) present6 su trabajo especial de grado para optar por el

titulo de especialista en gerencia de proyectos, titulado: “Formulacién vy
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evaluacion de proyecto de creacion de una empresa de servicios de
encuadernacion artistica”. El trabajo mencionado tuvo como objetivo
principal el evaluar la factibilidad de mercado técnica, econdmica vy
financiera para la creacion de una empresa de servicio como solucién a la
necesidad de tercerizar uno de los procesos propios del sector de artes
graficas en donde se emplea mucho trabajo manual y por ende tiene mayor
carga impositiva a sus costos. La metodologia aplicada para realizar dicha

evaluacion fue la propuesta por Adolfo Blanco.

El estudio de factibilidad arrojoé que el proyecto es factible desde el punto de
vista de mercado, técnico, economico y financiero, con margenes de
rentabilidad aceptables ya que la tasa interna de retorno (tanto del promotor
como del negocio) resultaron superiores a la tasa de costo de capital ubicada
en 28% vy el fluo de fondos resultd positivo desde el primer afio de
operaciones. Este trabajo aporto ideas a tomar para el desarrollo del marco

teorico y consideraciones metodologicas del presente trabajo.

Rojas (2007) presentd su trabajo especial de grado para optar por el titulo
de especialista en gerencia de proyectos, titulado: “Estudio de factibilidad
para la creacion de una empresa de analisis de flexibilidad de tuberias,
caso de estudio: industria petrolera nacional”. El autor insistié en que una
de las disciplinas especializadas que presenta déficit de personal, es la de
analisis de flexibilidad de tuberias, la cual se encarga de la evaluacion de los
esfuerzos y cargas que se producen en los sistemas de tuberias y en las

boquillas de los equipos.

El presente trabajo tuvo como objetivo principal realizar el analisis de
factibilidad economico-financiero para la creacion de una empresa de analisis
de flexibilidad de tuberias que atendiera el mercado de la industria petrolera
nacional. El proyecto resultdé ser factible, con una TIR de 29.12% lo que

supera la Tasa de Costo de Capital escogida de 27.5%. Por otra parte, la TIR
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correspondiente a la inversion propia, es aun mayor, alcanzando el valor de
47.41%. Este trabajo aportd ideas a tomar para el desarrollo del marco
teorico, también se tomaron consideraciones metodoldgicas para el analisis

econdmico a realizar en el siguiente trabajo.
2.2. Fundamentos Tedricos.

A continuacion se presentan las siguientes bases tedricas, algunas de ellas
aprendidas en el postgrado de gerencia de proyectos y plasmadas por el

autor con la finalidad de argumentar documentalmente el trabajo realizado.

En la vida todas las actividades que se emprenden con una finalidad definida
y una serie de recursos limitados llevan el nombre de proyecto, asi como en
esta oportunidad se estudia la factibilidad de invertir en la instalacién vy
puesta en marcha de un negocio de cambio de aceite automotriz. Es por tal

motivo que se agrega la siguiente definicion:
2.2.1. Proyecto.

En virtud a los conocimientos adquiridos a lo largo del postgrado en Gerencia
de Proyectos, se puede definir un proyecto como un emprendimiento
temporal, con caracteristicas propias que no pueden esperarse sean vistas
en otro proyecto alterno; persigue un objetivo Unico y cuenta con recursos

limitados para su realizacion.

Pmbookguide (2008) define un proyecto como “un emprendimiento temporal

disefiado para obtener un producto o servicio Unico” (p.47).

Gray y Larson (2009) definen proyecto de la siguiente manera: “esfuerzo
complejo, no rutinario, limitado por el tiempo, el presupuesto, los recursos y
las especificaciones de desempefo y que se disefa para cumplir las

necesidades del cliente” (p.5).
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Las caracteristicas principales de un proyecto son las siguientes:

a) Recursos limitados

O

Multidisciplinario

O

Unico

[oR

Evolutivo

[

)
)
) Tiene incertidumbre
)
)

f) Temporal

En linea con lo anterior, los proyectos en funcion a su finalidad pueden
clasificarse de la siguiente manera: proyecto de inversion privada, proyecto

de inversion publica y proyecto de inversion social.
2.2.2. Conceptos econdmicos, financieros y contables.

Partiendo de que un proyecto de inversion persigue el logro de la rentabilidad
econdmica financiera, es importante destacar una serie de conceptos que

sirven de base para estudiar este tipo de proyectos:
2.2.2.1. Conceptos econémicos.
2.2.2.1.1 Ciencia econdmica.

Teniendo en cuenta la idea de que los recursos siempre son escasos; es
decir, nunca son suficientes, Blanco (2010) enuncia que la ciencia econémica
“estudia la forma mas apropiada para que el ser humano obtenga el mayor
bienestar, o utilidad, posible de los bienes y servicios que produce para
satisfacer sus necesidades, tomando en cuenta los escasos recursos que

tiene a su disposicion” (p. 23).

En relacion a lo anterior se tienen las siguientes definiciones:

2.2.2.1.2. Bienes y servicios.

En lo que a economia respecta, las palabras bienes y servicios se

encuentran englobadas en el término producto. Los bienes son relacionados
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con los productos tangibles (fisicamente palpables), los cuales son afines a
la industria, a la mano del hombre en el sentido artesanal, etc. y los servicios
gue son identificados como productos intangibles, relacionados a actividades
como por ejemplo: servicios de telefonia (enfocado como un servicio y no

como el teleéfono propiamente), servicios de luz, transporte, entre otros.

2.2.2.1.3 Utilidad.

En linea con el objetivo que persigue la ciencia economica, expresado
anteriormente, la utilidad viene a ser la satisfaccion brindada por un bien o

servicio ante una necesidad humana.

Si se toma en consideracion lo que afirma Blanco (2010): “es la aptitud que
tienen los bienes y/o servicios para satisfacer las necesidades humanas. La

utilidad puede clasificarse en real, espacial y temporal.” (p.25).

a) Utilidad real: cualidades que presentan los bienes o servicios, por ejemplo:

sus propiedades fisico-quimicas, forma, color, sustancia.

b) Utilidad temporal: se refiere al momento o condicion de tiempo en la que

un sujeto es beneficiado por un bien y/o servicio.

c) Utilidad espacial: es el beneficio brindado por la situacion de tener un bien
y/o servicio al alcance. Hace referencia a la utilidad brindada por la ubicacion

del bien o servicio.

Al hacer mencién a la utilidad brindada por bienes y servicios, es importante
agregar la definicion de produccion estrechamente relacionada con estos

ultimos:
2.2.2.1.4. Produccion.

Se entiende por produccion como el proceso a través del cual se transforma
la materia prima en un bien tangible. En términos de economia éste proceso

consiste en la creacién de un bien que cuente con caracteristicas para que
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éste sea capaz de brindar utilidad real, espacial o temporal a los
consumidores. Cabe destacar que esas caracteristicas dadas al producto se

le conocen como valor agregado.

Es importante mencionar igualmente que la aplicaciéon del término produccion
no es excluyente en el caso de los servicios o bienes intangibles, todo lo
contrario; haciendo referencia a la relaciéon anteriormente mencionada
existente entre los términos produccion y utilidad, se puede dar evidencia de
ello, como por ejemplo, y resaltando el caso de estudio en este proyecto, el
cual radica en la creacién y puesta en marcha de un negocio de venta de
lubricantes y cambio de aceite automotriz. Parte de este negocio se trata de
un servicio que le ofrece al cliente utilidad, por su ubicacion estratégicamente
cercana a varias localidades de la ciudad de Puerto Ordaz, como temporal; y
siendo que se pretende idear un negocio innovador en la atencion brindada
al cliente; por ejemplo: el horario de atencién incluya los domingos, horario

corrido, entre otros.

De ésta manera y de acuerdo al ejemplo dado de utilidad temporal y real, el
servicio estaria caracterizado por contar con las mismas. En virtud a lo
anterior Blanco (2010) sostiene: “producir es agregar utilidad real, espacial o
temporal a los bienes de forma tal que sean capaces de satisfacer

necesidades humanas” (p.26).

En linea con lo anterior es importante destacar que de resultar ser factible el
proyecto en estudio, este seria una fuente generadora de produccion dado
que se idea un negocio que sea capaz de satisfacer una necesidad que se

puede reconocer en un mercado que se ve insatisfecho.
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2.2.2.1.5. Produccion bruta.

Resulta de la multiplicacion de la cantidad de productos (bienes y servicios)
por el precio unitario que le corresponde. Indica el valor total de los bienes y

servicios producidos.
2.2.2.1.6. Consumo intermedio

De acuerdo a Blanco (2010) “valor de los bienes y servicios intermedios que
la empresa adquiere ya elaborados de terceros; se denominan también
insumos” (p.35). Estos pueden ser. materia prima, materiales y repuestos,

servicios para la produccién, servicios administrativos, etc.
2.2.2.1.7. Valor agregado

Siguiendo la idea planteada por Blanco (2010), es la utilidad que los factores
de produccién (tierra, trabajo, capital, empresario y estado) afiaden a un bien

0 servicio.

La actividad de sumar los valores agregados por todos los factores de
produccion a lo largo de todas las etapas de produccion de un bien o servicio
arroja como resultado el producto interno bruto (pib), el cual representa el
valor de todos los bienes y servicios producidos y vendidos en el mercado en

un afo.
2.2.2.1.8. Inflacion

Blanco (2010) la enuncia como: “aumento sostenido en los niveles de
precios”. (p.33). Es importante mencionar que si dicho incremento sostenido

desaparece, habra desaparecido la inflacion.
2.2.2.1.9. Precio de un producto

Es una de las variables mas importantes en la busqueda de fines lucrativos
para una empresa. En virtud a lo anterior Blanco (2010) define al precio

CoOmo:
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“Unica fuente generadora de sus ingresos operacionales
que son los que van a determinar el saldo de caja positivo o
negativo en el flujo de fondos de la empresa una vez que
todos los egresos liquidos operacionales hayan sido
descontados de los ingresos operacionales”. (p.42).

Es importante mencionar que de acuerdo al mercado en que se encuentre el
empresario, tendra influencia o no sobre el precio, es decir, el nivel de
competitividad del mercado es inversamente proporcional a la influencia que
el empresario tiene dentro de la seleccién del precio. En la medida en que un
mercado se aleje de la competencia, el empresario se acerca al monopolio y

puede imponer el precio.

En virtud a lo anteriormente mencionado se puede notar que el empresario
tiene poca influencia sobre los precios, dada la competitividad en la que
actualmente se vive, es por ello que este debe enfocarse mas que en el

precio, en el costo promedio de produccion de un bien o servicio.
2.2.2.1.10. Demanda

Es la cantidad de bienes o servicios solicitadas por el cliente. Haciendo
énfasis en lo planteado por Blanco (2010), se tiene que al momento en que el
cliente demanda qq cantidad de un bien, esta decision se hace fundamentada

en los siguientes factores:

*  Precio del bien: p?
« Precio de los demas bienes: po...pz
e Ingreso disponible del cliente: Y

¢ Gustos del cliente: g

La variable qq viene a ser dependiente de todos y cada uno de los factores

anteriormente mencionados, matematicamente se puede expresar asi:

da= f(p? pb, ... P Y, g, etc)
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Generalmente, el precio del bien y la cantidad demandada son inversamente
proporcionales. Graficando la relacién que existe entre el precio de un bien y
la cantidad a comprar por el cliente en un periodo de tiempo suponiendo que

el precio, los gustos y el ingreso no varian, se obtiene una funcién cuya

pendiente es negativa:

Figural. Funcién demanda. Tomado de:
Blanco (2010). Formulacion y evaluacion de
proyectos. (p44).

2.2.2.1.11. Oferta

La variable g, viene a ser una cantidad determinada de unidades que todo
oferente, productor o vendedor ofrece al consumidor. En referencia a lo
enunciado por Blanco (2010), de la misma manera que la demanda, esta

cantidad esta influenciada por una serie de factores:

. Precio del bien: pa
. Precio de los factores de produccion: ps
e Existencia de bienes competitivos: ec

¢ Estado de la tecnologia empleada: t
Matematicamente se expresa de la siguiente manera
qo= f(pa, pr, ec, t, etc)

La funcion oferta es todo lo contrario al caso de la demanda, en este sentido

la cantidad ofrecida es directamente proporcional al precio.
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Graficando la relacion que existe entre el precio de un bien y la cantidad de

unidades del bien que el oferente desea vender en un periodo de tiempo

suponiendo que el precio, los gustos y el ingreso no varian, se obtiene una

funcién cuya pendiente es positiva:

Figura2. Funcion oferta. Tomado de: Blanco
(2010). Formulacién y evaluacion de proyectos.
(p.45)

2.2.2.1.12. Formacion del precio

Tal como lo dice la palabra “formacion”, el precio de un producto resulta del

proceso en que se equilibran la oferta y la demanda para asi obtener el

precio de un producto. En concordancia a lo anterior, Blanco (2010)

menciona:

“Superponiendo las curvas de demanda y oferta en un plano
cartesiano, estas se cortaran en un punto denominado de
equilibrio que representa el precio po al cual el demandante
estara dispuesto a demandar una cantidad de unidades del
bien goy el oferente estara dispuesto a ofrecerla...” (p.46).

Ursidedss
def Bien

)

]

;

i

T
8 4 % %9,

Figura3. Formacion del precio. Tomado de:
Blanco (2010). Formulacion y evaluacion de
proyectos. (p.46)
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2.2.2.2. Conceptos financieros
2.2.2.2.1. Valor del dinero en el tiempo

El dinero puede generar utilidades en el tiempo si se le convierte a una cierta
tasa de interés, es por ello que una cantidad de dinero recibida hoy no valdra

lo mismo que el dia de mafana.
2.2.2.2.2. Lineas de tiempo

Una linea de tiempo segun Blanco (2010): “es una representacion
diagramatica de una operacion financiera: sobre ella se indican los periodos
de tiempo durante los que va a estar vigente dicha operacion,
identificandolos con numeros cardinales a partir de 0 La ubicaciéon del
numero del periodo en la linea de tiempo indica el final del mismo y el inicio

del periodo siguiente” (p.77).

Para llevar a cabo las operaciones financieras se utilizan seis factores, tres
de ellos se utilizan para calcular el valor futuro que tendra el valor presente
de un pago, y los otros tres para calcular el valor presente que tiene el valor

futuro de un pago.
Los factores mencionados anteriormente se muestran en la figura 4.
2.2.2.2.3. Factores financieros

Blanco (2010) sostiene: “las variables que definen toda operacion financiera
son tres: tasa de interés (r), periodo de recuperacion (n), capital que se esta
manejando durante la operacion que puede estar representado de tres
formas diferentes: como valor presente (VP), valor futuro (VF) o pago
periodico (R),” (p.75).

2.2.2.2.4. Factores de valor futuro

Segln Blanco (2010): “Los factores de valor futuro se utilizan generalmente

para calcular el valor capitalizado de las acreencias que una persona, natural
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o juridica, tiene con un tercero por lo que en estas lineas de tiempo se tratan
como depdsitos hechos por el acreedor ante el tercero y se parte del

supuesto de que tales depdsitos se efectian al comienzo de cada periodo”
(p.77).

LINEAS DE TIEMPO DE VALOR FUTURO (VF) LINEAS DE TIEMPO DE VALOR PRESENTE (VP)

Pagos efectuados al iniclo de cada periodo Pagos efectuados al inal de cada periodo
2) YALOR FUTURO DE UN PAGO SIMPLE d) VALOR PRESENTE DE UN PAGO SIMPLE
9 1y 1 2 3 4 0 qon 1 2 3 4
1 DOOWVI g s st s v s we VFu1464 BBIAVP = e v w VF®1.000
b) VALOR FUTURQ DE UKA SERIE o) VALOR PRESENTE DE UNA S8ERIE
UNIFORME DE PAGOS UNIFORME DE PAGOS
0 gy I 2 3 4 0 g% 1 2 3 4
1.000 1.600 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000
H 4 t Y
H ] i i 1300 909 — 4 ! ! '
H 1 e 1.210 828 < | {
i | SV R 1.331 THT o o ot
- » 1.464 BB3 o ms om0 s e i me s 2o §

VF=5.103 3.185=vP

c) VALOR FUTURO DE UN FONDC 1} VALOR PRESENTE DE UNA

DE AMORTIZACION RECUPERACION DE CARITAL
0 4o 9 2 3 4 0 0% ! 2 3 1
196 196 196 196 315 315 35 315
; | G e 215 288 o i i H
H [ I SO 237 21 G e i
b LTI 281 oy I - S
L P — 287 L [ |
VF=1,000 7.000=vF

Figura4. Factores para llevar a cabo operaciones financieras.
Tomado de: Blanco (2010). Formulacién y evaluacion de
proyectos. (p.76)

2.2.2.2.5. Valor futuro de un pago simple

Calcula el valor futuro VF de un depoésito VP con la finalidad de dejarlo

depositado y que este se recapitalice durante varios periodos n.
VFn= VP(1+r)"
2.2.2.2.6. Valor futuro de una serie uniforme de pagos

Calcula el valor futuro VF de una serie de depodsitos de igual monto R,
hechos a lo largo de varios periodos n, con la finalidad de dejarlo depositado

y que estos se recapitalicen en el tiempo.

be(1+41)

VFn=R*[(1+rr)n—1
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2.2.2.2.7. Valor futuro de un fondo de amortizacion

Calcula el valor R de los depositos de igual monto R, que se deberian hacer
con el objetivo de tener acumulado al cabo de cierto tiempo n, un ahorro VF

destinado al financiamiento de alguna actividad.

—  VEy»r N 1
(1+rn—-1 (1+7)

2.2.2.2.8. Factores de valor presente

Segun Blanco (2010): “se utilizan generalmente para calcular el valor de
amortizacion de las deudas que una persona, natural o juridica, tiene con un
tercero por lo que en estas lineas de tiempo se tratan como pagos hechos
por el deudor ante el tercero y se parte del supuesto de que tales pagos se

efectuan al final de cada periodo.” (p.78)
2.2.2.2.9. Valor presente de un pago simple

Calcula el valor presente VP de un pago VF, a realizar en un periodo futuro.

vp=

T @+
2.2.2.2.10. Valor presente de una serie uniforme de pagos

Calcula el valor presente VP, de una serie de pagos de! mismo monto R, que

se realizaran en el futuro a un tercero.

_ Rx[(1+r)"=1]
- r(l+r)n

VP

2.2.2.2.11. Valor presente de una recuperacion de capital

Calcula el valor periédico R del pago que ha de realizarse para devolver a un
tercero el valor del préstamo VP, recibido mas los intereses generados por su

financiamiento.

_ VPsar(14+m)®
(1+r)nt—1
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2.2.2.2.12. Variables financieras para la evaluacién de proyectos
2.2.2.212.1. Valor Presente Neto (VPN)

Es el valor monetario que resulta de restar los flujos descontados a la
inversion inicial, llevados todos los flujos a su valor presente VP. Este
procedimiento permite hallar el valor presente de un determinado niumero de
flujos de caja futuros, originados por una inversion. La metodologia consiste
en descontar al momento actual (es decir, actualizar mediante una tasa)
todos los flujos de caja futuros del proyecto. A este valor se le resta la
inversioén inicial, de tal modo que el valor obtenido es el valor actual neto del

proyecto.

Baca Urbina (2003) sostiene: “el metodo del valor presente neto (VPN) es
muy utilizado por dos razones, la primera es de muy facil aplicacion y la
segunda porque los ingresos y egresos futuros se transforman en bolivares

de hoy y asi pueden verse facilmente. (p.82).

Es importante mencionar que cuando el VPN resulta menor que cero implica
qgue hay una pérdida a una cierta tasa de interés del valor del dinero, o dicho
de otra manera, los flujos de entrada futuros esperados no compensan la
inversion actual estimada. O por el contrario si el VPN es mayor que cero se
presenta una ganancia, o se puede decir que los flujos futuros de ingreso
esperados compensan la inversion inicial estimada y generan una ganancia
Puede existir el caso en que el VPN es igual a cero, en tal sentido se dice
gue el proyecto es indiferente y en este caso se dice que los flujos ingresos

futuros compensan exactamente la inversion inicial estimada.

Tabla 1 Valor presente Neto. Tomado de: Bacca Urbina, 2003

Técnica Aceptacion Rechazo Indiferencia

VPN >0 <0 -0

25




(

La férmula para calcular el valor presente neto VPN es la siguiente:
VPN =-P+ FNE1/ (1+ i)' + FNE2/ (1+ i)+, .... + (FNEn+ VS)/(1+ )"
Donde:

e FNE = Flujo neto de efectivo
s | = Interés o crecimiento del dinero, TRMA
e P =Inversioén inicial

e n=numero de periodos

De acuerdo a la férmula, el VPN (valor presente neto), es inversamente
proporcional al valor de la i aplicada o la TRMA aplicada, por lo que ha de
esperarse que el VPN se vuelva faciimente negativo si la tasa minima de
rendimiento es muy alta. Con la grafica siguiente se puede ver que al ir

aumentando la TRMA aplicada, el VPN se vuelve cero o negativo:

GRAFICA DE VPN vs.
Vel

TMAR O COSTO DE CAPITAL
Figura 5VPN vs TMAR. Tomado de Baca (2003)
2.2.2.212.2. Tasa interna de rendimiento (TIR)

Baca Urbina (2003) sostiene: “es la tasa de descuento que hace que el VPN
sea igual a cero 0, visto de otra manera, es la tasa que iguala la suma de los

flujos descontados a la inversion inicial y el resultado es cero”.

Se le llama tasa interna de rendimiento porque supone que el dinero que se
gana afo con ano se reinvierte en su totalidad; es decir, se trata de la tasa
de rendimiento generada en su totalidad en el interior de la empresa por

medio de la reinversion.
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De acuerdo a la definicidn, la férmula es:
P=FNE1/(1+ i)' + FNE2/ (1+ i) + FNE3/ (1+ )3 +..... + (FNEnt+ VS)/(1+ i)

Si se supone un TRMA (tasa de rendimiento minima aceptada) fijada
anteriormente, se calcula el VPN (Valor presente neto) y este resulta un valor
positivo, quiere decir que se debe aceptar el proyecto, pero para conocer el
valor real de rendimiento del dinero para la inversion se usa la ecuacion
anterior dejando como incognita la i. Se determina mediante el metodo de
tanteos, hasta que la i iguale la suma de los flujos descontados, a la

inversion inicial P.
2.2.2.2.12.3. Costo Anual Uniforme Equivalente (CAUE)

Consiste en convertir todos los ingresos y egresos, en una serie uniforme de
pagos. Obviamente, si el CAUE es positivo, es porque los ingresos son
mayores que los egresos y por lo tanto, el proyecto puede realizarse; pero, si
por el contrario el CAUE es negativo, es porque los ingresos son menores;

en consecuencia el proyecto debe ser rechazado.

Tabla 2 Costo Anual Uniforme Equivalente. Tomado de: Baca (2003)

Técnica Aceptaclén Rechazo

CAUE >0 <0

Sin embargo, es muy importante tener en cuenta que la captaciéon o rechazo
de un proyecto depende, en gran parte, de la tasa de interes a la cual se le
evalle. En general, hay mas posibilidades de aceptar un proyecto, cuando la
evaluacion se efectia a una tasa baja, que a una tasa mayor. Bajo la
modalidad de periodos de vida util diferentes, es necesario tomar el minimo
comun multiplo de los periodos de vida util, a fin de compararlos en un

tiempo igual.
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2.2.2.2.12.4. Costo de capital

Esta representado por una cantidad, expresada en porcentaje anual, que
debe pagar (o dejar de realizar en otra inversion) una empresa para obtener
exitosamente los fondos necesarios. Se designa con Tasa de Retorno
Minima Aceptable o TRMA. En tal sentido, la tasa interna de rendimiento o
TIR, debe ser igual o mayor que la TRMA, para que el proyecto genere
fondos suficientes que den rentabilidad a la inversidén, caso contrario la

factibilidad financiera es negativa y no es aceptada.
TRMA = Inflacion + Riesgo + Inflacidn*Riesgo
2.2.2.2.12.5. Periodo de recuperacion descontado

Blanco (2010) lo define como: “nimero de afos que se requiere para
recuperar una inversién (l) tomando como referencia el valor futuro (VF) de

los flujos netos de efectivo descontados”. (p.98)

Para calcular dicho periodo se suman los valores futuros descontados de

cada afio hasta que superen el costo de la inversion realizada.

Una vez analizadas las variables anteriores se expone el siguiente cuadro,

en el cual la nomenclatura a utilizar es:
*» TCC: tasa de costo de capital
¢ VPD: valor presente descontado

o PRD: periodo de recuperacion

Escenario| Cuandola |Lalnversion | yoy oo |y oI PRD es
TIR es es
A TIR>TCC | I<VPD VPN >0 PRD<n
B TIR=TCC | | VPD VPN -0 PRD=n
C TIR<TCC | 1>VPD VPN < 0 PRD>n
Figura 6: Relaciones entre variables. Tomado de: Blanco (2010). (p.101)
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2.2.2.2.12.6. Analisis de sensibilidad

Baca Urbina (2003) sostiene gue: “se denomina analisis de sensibilidad al
procedimiento por medio del cual se puede determinar cuanto afecta (que tan

sensible es) la TIR ante cambios en determinadas variables del proyecto”.

El proyecto tiene una gran cantidad de variables, como son los costos totales
divididos como se muestra en un estado de resultados, ingresos, volumen de
produccion, tasa y cantidad de financiamiento, etc. El analisis de sensibilidad
no esta encaminado a modificar cada una de estas variables, para observar
su efecto sobre la TIR. De hecho hay variables que al modificarse afectan
automaticamente a las demas o su cambio puede ser compensado de

inmediato.

Hay variables que estan fuera del control del empresario, y sobre ellas es
necesario aplicar un analisis de sensibilidad. La primera de estas variables
es el volumen de produccion, que afectaria directamente los ingresos. No se
habla del precio del producto, que si depende del empresario y puede
compensar de inmediato cualquier aumento en los costos con solo aumentar
el precio de venta, siempre y cuando se trate de productos con precios no

controlados por el gobierno.
2.2.2.2.12.7. Rentabilidad financiera

Este valor indica si el proyecto es tan rentable como para ponerlo en marcha.
Para el caiculo de la rentabilidad financiera Blanco (2010) sostiene: “se
efectian dos mediciones: la rentabilidad obtenida por el negocio y la
rentabilidad obtenida por el promotor. En la primera se va a poder comprobar
si el negocio, entendido como un todo, es financieramente rentable; en la
segunda, si el aporte del promotor —que es realmente el esfuerzo financiero

efectuado por este- justifica el riesgo asumido. (p. 102).
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Para realizar el céaiculo de la rentabilidad del negocio se utiliza la inversion
total incluyendo aportes del promotor y del banco o institucion financiera. Y
en el calculo de la rentabilidad del promotor se toma en cuenta solo la
inversion aportada por el mismo. Cabe destacar que siendo que ambas se
comparan con los valores futuros que generara la empresa (saldo de flujo de
caja de fondos), se evidencia el valor mayor de la rentabilidad del promotor

en comparacion a la del negocio.
2.2.2.3. Conceptos contables
2.2.2.3.1. Capital de trabajo

Blanco (2010) lo define como: “cantidad necesaria de efectivo que la
empresa debe tener a su disposicién para enfrentar las contingencias de caja
que puedan presentarsele y asi garantizar su estabilidad administrativa y

financiera” (p.114).
2.2.2.3.2. Punto de equilibrio

El calculo de este valor pretende llevar a cabo la estimacion de una
produccion caracterizada por el justo a tiempo, en la que se eviten a medida
de lo posible los retrasos que pudieran presentarse. En virtud a ello Blanco
(2010) lo define como: “medida contable de caréacter puntual —no de flujo-
que se calcula para cada uno de los anos de produccién en forma
independiente y que indica las areas de pérdida y utilidad contable que

existen antes y después de dicho punto, respectivamente” (p.114).

Para realizar el calculo del punto de equilibrio se evalla el proceso
productivo. A lo largo del mismo existe un punto en el que los costos totales
(CT) (clasificados en costos fijos totales (CFT) los que se hacen presente asi
la planta este detenida, y costos variables totales (CVT) como por ejemplo

(depreciacion y amortizacion de activos fijos e intangibles, intereses
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crediticios, alquileres operativos, entre otros) son iguales a los ingresos

totales (IT). He ahi donde esta representado el punto de equilibrio.
Para obtener el punto de equilibrio se parte de las siguientes formulas:
IT=p*q
CT=CFT+ CVT
Sabiendo que:

¢ |T=ingreso total por ventas

e P=precio de venta

e (= unidades producidas y vendidas

e (CT= costo total

e CFT= costo fijo total

e CVT= costo variable total

e CVU= costo variable unitario

Siendo que el costo variable unitario es igual al costo variable total dividido
entre el nimero de unidades producidas, se tiene que al despejar el costo
variable total de: CVU= CVT/q, se obtiene la siguiente expresion: CVT=

CVU*q, al sustituir en la formula, se obtiene:
CT =CFT + (CVU*q)

Por definicion el punto de equilibrio implica IT=CT, se tiene al igualar las dos

formulas:
P*qg = CFT + (CVU*q)
Despejando q paso a paso, se obtiene:

p*q - (CVU*q) = CFT
q*(p-CVU) = CFT
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Figura 7. Punto de equilibrio. Tomado de Blanco (2010) (p.151)
2.2.2.3.3 Estudio de factibilidad

Cuando se habla de factibilidad se refiere a la disponibilidad de los recursos

necesarios para auxiliar a una organizacioén al logro de sus objetivos y cubrir

las metas con los recursos actuales.
Segln lo expresado por Palacio (2000):

“‘Esta herramienta permite a través de un procedimiento
metodoldgico, identificar un problema o una oportunidad de
negocios, enmarcada en la vision del proyecto, luego se
estudian las fuerzas del mercado a ver el potencial de
ingresos, se estudian las variables técnicas para |Ila
operacion, se analiza la estructura organizativa para operar
el proceso y se calculan los resultados financieros del
negocio” (p. 151).
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En virtud a lo anterior, el objetivo que persigue un estudio de factibilidad
segun Blanco (2010) esta enmarcado en: “determinar la factibilidad contable,
econdmica y financiera del FLUJO DE FONDOS de la empresa a través de
herramientas contables y econdmicas pertinentes, tales como el Punto de
equilibrio, la Rentabilidad Estatica, el Valor Agregado y la Productividad, y de
herramientas financieras tales como la Tasa Interna de Retorno, el Valor

Presente Neto, y el Periodo de Recuperacion Descontado” (p.185)
2.2.2.3.3.1. Esquema de un estudio de factibilidad
El esquema seguido fue el planteado por Blanco (2010), a continuacién:

2.2.2.3.3.1.1. Estudio de mercado

e Descripcion del producto
e Demanda del producto

¢ Oferta del producto

* Mercado potencial

* Formacién del precio

e Canales de comercializacion
2.2.2.3.3.1.2. Estudio técnico

e Cronograma del proyecto

e Localizacion del proyecto

e Infraestructura de servicios

e Tecnologia a utilizarse

¢ Proceso de produccion

e Desechosy pérdidas del proceso
¢ Control de calidad

¢ Volumen de ocupacion

e Capacidad instalada y utilizada
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2.2.2.3.3.1.3. Estudio econdmico financiero

a) Evaluacidén economica-financiera
e Componentes de la inversion

e Inversion total

e Depreciacion y amortizacion

e Financiamiento de terceros

¢ Nomina

e Materias primas o suministros

e |ngresos operacionales

e (astos de fabricacion, o de operacién
e Estado de resultados

o (Capital de trabajo

¢ Flujo de fondos

b) Evaluacion de resultados

* Valor agregado

e Punto de equilibrio

e Productividad

* Rentabilidad estatica

+ Rentabilidad financiera
2.2.2.3.4. Estudio de Mercado

Este estudio contempla la captura de informacién de manera de poder
establecer la mejor forma de comercializar un producto o servicio. Para ello
debe recopilarse de manera sistematica y objetiva, la cual debe considerar
fuentes primarias que se obtienen a través de la investigacion de campo y
fuentes secundarias obtenidas a través de otras fuentes, toda la informacién

disponible.

El estudio de mercado busca probar que existe un numero suficiente de
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q

consumidores, empresas y otros entes que en determinadas condiciones
presentan una demanda que justifica la inversiébn en un programa de
produccion de un bien durante cierto periodo de tiempo. Para eso se debe
elaborar un estudio donde se analicen los siguientes puntos: Producto,

demanda, oferta, precio, comercializacion.

En funcion a lo anterior, Franco (2010) contempla en su trabajo especial de

grado, que el estudio de mercado contiene:
2.2.2.3.4.1. Descripcion del producto

En esta parte se identifica el conjunto de atributos fisicos y tangibles que
caracterizan al producto o servicio de estudio e identifica los fines a los que

se destinan.
2.2.2.3.4.1.1. Demanda del producto

Es la cantidad de bienes o servicios que el mercado requiere o necesita para

obtener la satisfaccién de una necesidad especifica a un precio determinado.
2.2.2.3.41.2. Oferta del producto

Es la cantidad de bienes o servicios que un grupo de oferentes (productores)

esta dispuesto a poner a disposicién del mercado a un precio determinado.
2.2.2.3.4.1.3. Mercado potencial

Viene a estar representado por esa poblacion que no ha sido satisfecha con
los productos actuales del mercado. En virtud a lo anterior Blanco (2010)
enuncia: “la diferencia entre demanda y oferta permite determinar la
demanda insatisfecha la cual conforma el mercado potencial del producto”.
(p.235)

Cabe mencionar que en caso de que no exista tal mercado, se deben
considerar estrategias que permitan la captacion de un mercado ya

satisfecho.
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2.2.2.3.4.1.4. Formacion del precio

Baca (2001) define precio como: “cantidad monetaria a la que los
productores estan dispuestos a vender, y lo consumidores a comprar un bien

o servicio, cuando la oferta y la demanda estan en equilibrio”. (p.2)
2.2.2.3.4.1.5. Canales de comercializacion

Son las estructuras comerciales formadas por todos los eslabones
independientes que comprenden el desplazamiento de los productos, desde
el productor hasta el consumidor final. Comprende numerosos procesos

como transporte, almacenaje y adecuacién del producto.

2.2.2.3.5. Estudio técnico

Este estudio pretende resolver preguntas referentes a donde, cuanto,
cuando, como y con que producir lo que se desea producir, por lo que el
aspecto técnico-operativo de un proyecto comprende todo aquello que tenga

relacion con el funcionamiento y la operatividad del proyecto.

De la misma manera Franco (2010) sostiene que el estudio técnico se

constituye basicamente por los siguientes aspectos:
2.2.2.3.5.1. Cronograma del proyecto

Blanco (2010) sostiene: “es una representacion grafica de la proyeccion a
efectuarse el cual debera indicar los afnos que abarca, que son todos los que
dura la vigencia del proyecto contados desde que se inicia la instalacion y
construccion de la planta industrial -o las instalaciones de operacion de una

empresa de servicios -, hasta que finalizan los afios de operacion”. (p.187)
2.2.2.3.5.2. Localizacion del proyecto

Proceso de establecer la ubicacion del proyecto a desarrollar, valorando
diversos criterios como disponibilidad de servicios basicos, accesos a los

consumidores, cercania con los proveedores, etc.
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2.2.2.3.5.3. Infraestructura de servicios

Considera el estudio de la infraestructura necesaria para la construccion y/o

instalacion y puesta en marcha del proyecto.
2.2.2.3.5.4. Tecnologia a utilizarse

Trata de la descripcion del tipo de tecnologia a utilizar, bien sea contratada o

propia, especificando sus ventajas y limitaciones al producto o servicio.
2.2.2.3.5.5. Proceso de produccion

Se entiende por proceso de produccién, a las transformaciones que realizara
el aparato productivo creado por el proyecto para convertir una adecuada
combinacion de insumos y materias primas en cierta cantidad de producto.
Se requiere esquematizar el proceso a través del cual se obtiene el producto

0 servicio.
2.2.2.3.5.6. Desechos y pérdidas del proceso

Se debe analizar los desechos y péerdidas que arrojara el proceso productivo,
para disefiar las medidas técnicas y consideraciones financieras asociadas a
su manejo y disposicion final.

2.2.2.3.5.7. Control de calidad

Se refiere al proceso que se emplea con el fin de cumplir con los estandares.
Esto consiste en observar el desempefio real, compararlo con algun estandar
y después tomar medidas si el desempefo observado es significativamente

diferente del estandar.
2.2.2.3.5.8. Volumen de ocupacion

Se refiere a la estructuracion, numeros, horarios y cargos de personas
necesarias para operar. La planificacion de la estructura organizativa

considera el establecimiento de las politicas de financiamiento, la descripcion
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de la estructura operacional y administrativa, las descripciones de cargos y la

elaboracion del organigrama.
2.2.2.3.5.9. Capacidad instalada

Contempla el maximo volumen posible a alcanzar y se genera a partir del
estudio de mercado y en funcion de las caracteristicas del proceso

productivo disefado.
2.2.2.3.5.10. Capacidad utilizada

Se refiere a la capacidad que progresivamente incrementara hasta alcanzar
la capacidad instalada, y se basa en datos obtenidos del estudio de mercado
que arrojan la proyeccion de la demanda a través del horizonte de afnos

proyectados de operacion.
2.2.2.3.6. Estudio econémico financiero

El estudio economico pretende determinar cual es el monto de los recursos
econdmicos necesarios para la realizacion del proyecto, cual sera el costo
total de operacion de la infraestructura, entre otros costos asociados, para
asi conformar el estado de resultados y el calculo de los indicadores

econdmicos.
2.2.2.3.6.1. Evaluacion econdmica-financiera

A partir de los resultados obtenidos en el estudio econdmico-financiero, se
efectia la evaluacion del proyecto en términos de calculos y analisis de

indicadores financieros.

En virtud a lo anterior y en concordancia con |lo mencionado por Franco
(2010) en su trabajo especial de grado, un estudio economico financiero

debe contener los siguientes aspectos:
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2.2.2.3.6.1.1. Componentes de la inversion

Comprende la relacién de los activos fijos y de otros activos que van a formar
parte de la inversidbn. Se subdividen en tres grupos: elementos de
infraestructura y estructura, maquinarias y equipos de produccion y los
proyectos y estudios necesarios para su construccion e instalacién. Su razén

de ser es mostrar en detalle la composicion de sus costos.
2.2.2.3.6.1.2. Inversion total

Debera mostrar el monto individual de los rubros de activo fijo, otros activos y
del capital de trabajo. Debera estar subdivido en aporte propio y aporte de

terceros.
2.2.2.3.6.1.3. Depreciacion y amortizaciéon

La depreciacion es la reduccidén del valor contable o del mercado de un
activo. Representa un gasto no erogable, por lo que no afecta el flujo de
fondos de la empresa. La amortizacion es la anotacion contable que permite
imputar el monto de una inversion como gasto durante varios afos.
Reconoce por tanto la pérdida de valor o depreciacion de un activo a lo largo

de su vida util o econdmica.
2.2.2.3.6.1.4 Financiamiento de terceros

Es el conjunto de recursos monetarios financieros para llevar a cabo una
actividad econdmica, con la caracteristica de que generalmente se trata de

sumas tomadas a préstamo que complementan los recursos propios.
2.2.2.3.6.1.5. Nomina

Listado general de los trabajadores de una institucién, en el cual se asientan
las percepciones bruta, deducciones y alcance neto de las mismas; la

némina es utilizada para efectuar los gastos peridédicos (semanales,
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quincenales o mensuales) a los trabajadores por concepto de sueldo y

salarios.
2.2.2.3.6.1.6. Materias primas o suministros

Son aquellas que mediante la elaboracion o transformacion, se destinan a

formar parte de los productos fabricados.
2.2.2.3.6.1.7. Ingresos operacionales

Dinero, o cualquier otra ganancia o rendimiento de naturaleza econdmica,

obtenido durante cierto periodo de tiempo.
2.2.2.3.6.1.8. Gastos de fabricacion o de operacion

Estan constituidos por todos los desembolsos necesarios para llevar a cabo
la produccion; por su naturaleza no son aplicables directamente al costo de
un producto, como por ejemplo: material indirecto, mano de obra indirecta y

gastos indirectos (seguro, renta, etc.).
2.2.2.3.6.1.9. Estado de resultados

En este estado se muestran todos los ingresos y egresos de operacion del
proyecto, pasando por el impuesto sobre la renta, mostrando al final la

utilidad neta contable.
2.2.2.3.6.1.10. Capital de trabajo

Blanco (2010) lo enuncia como: “monto del cual es necesario disponer para
cubrir el regazo existente entre los egresos generados por el arranque de las
operaciones de produccion y la captacion retardada de los ingresos por
ventas, con el objeto de poder atender holgadamente el sano

desenvolvimiento de caja de la empresa” (p.348).
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2.2.2.3.6.1.11. Flujo de fondos

Representa la base del calculo de la rentabilidad financiera del proyecto, esta
sera representativa y cierta, a medida en que los supuestos trazados hayan
sido veraces y auténticos (Evaluacion de resultados). En el vemos los flujos

de entrada, de salida y los saldos en caja a lo largo del tiempo.
2.2.2.3.6.1.12. Valor agregado

Son las aptitudes que incorporan los factores de produccién a un bien para

satisfacer las necesidades humanas.
2.2.2.4 Analisis de modos y efecto de fallas.

Haciendo referencia a lo establecido por Bernal (2012) en su trabajo especial
de grado para optar al titulo de especialista en gerencia de proyectos, se
puede inferir: es un procedimiento sistematico para la identificacion de las
fallas potenciales del disefio de un producto o de un proceso antes de que
estas ocurran, con el proposito de eliminarlas o de minimizar el riesgo
asociado a las mismas. Tiene como objetivo reconocer y evaluar los modos
de fallas potenciales y las causas asociadas con el disefio y manufactura de
un producto, asi como determinar los efectos y calificar la severidad que

tienen las fallas potenciales en el desempefio del sistema.
2.2.2.5. Bases legales.
2.2.2.5.1. Leyes generales

e Constitucion de la Republica Bolivariana de Venezuela. Gaceta oficial
extraordinaria N°36860 de fecha 30 de diciembre de 1999. Como
documento de mayor relevancia a nivel nacional en cuanto a lo que
asuntos legales y/o sociales respecta, es de vital importancia que toda
persona tanto natural como juridica tenga conocimiento y manejo de

la misma.
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Cddigo de comercio: rige las obligaciones de los comerciantes en sus
operaciones mercantiles y los actos de comercio. Gaceta N° 475
extraordinaria del 21 de Diciembre de 1995. Servira como soporte
para la persona o grupo de personas que decidan emprender el
negocio que se plantea, para conocer cuales son sus obligaciones en
lo que a comercio respecta (tema contable, fiscal patente, entre
otros).

Ley Organica del Trabajo y su reglamento: trata acerca de las
relaciones y situaciones juridicas derivadas del trabajo como hecho
social. Gaceta oficial N° 5152 de fecha 19 de Junio de 1997. Le
suministrara a la persona o grupo de personas que emprendan el
negocio una base informativa, dado que se contara con un personal
de trabajo a su cargo, de esta manera el empleador como empresa
podra conocer a través de la ley cuales son sus deberes y derechos
en referencia al grupo de personas que laboren en su negocio.

Ley organica del Ambiente: su objetivo es establecer las disposiciones
y desarrollar los principios rectores para la gestion del ambiente.
Conjuntamente con la Ley Penal del Ambiente, tipifica como delito
aquellos hechos que violen las disposiciones relativas a la
conservacion, defensa y mejoramiento del ambiente. Gaceta oficial de
la Republica Bolivariana de Venezuela N° 4358 con fecha 3 de Enero
de 1992. Debido a que se trata de un establecimiento de venta de
lubricantes y cambio de aceite automotriz, se trabajara con sustancias
susceptibles a degradar la capa de ozono, por tal motivo se debera
usar las leyes mencionadas en este apartado, para que la persona
que emprenda la creacion del establecimiento de lubricantes conozca

cudles son sus responsabilidades como trabajador que maneja,
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almacena y/o ftransporta este tipo de sustancias. (por ejemplo:
conocimiento del permiso RASDA)

¢ Ley Organica de Prevencion Condiciones y Medio ambiente de
Trabajo. Se debera conocer esta ley para tener la informacion
necesaria que le permita al empleador crear una empresa con un
medio ambiente de trabajo con condiciones de higiene y seguridad

optimas tanto para él como para sus empleados.

Cabe destacar que es importante que toda empresa cuente con la asesoria
legal de un abogado, para que le dé la orientacion necesaria de manera
preventiva o correctiva en relacion a un siniestro del tipo legal, en este caso
en funcion a las leyes mencionadas y a otras existentes que se deban

considerar.
2.2.2.6 Consideraciones éticas y legales.

Las consideraciones éticas de esta investigaciéon son las indicadas por el
Project Management Institute (PMI), por la Universidad Catélica Andreés Bellc
y por sociedades profesionales como el Colegio Nacional de Ingenieros y el

Colegio Nacional de Economistas.
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CAPITULO llI

Marco metodolégico

3.1. Tipo de investigacién

Esta investigcion esta enfocada a estudiar la factibilidad de construir y poner
en marcha un negocio de venta de lubricantes y cambio de aceite en Puerto

Ordaz. En funcion a esto se concluye que es del tipo factible.

Segun el Manual de Trabajos de Grado de Especializacion, Maestrias y
Doctorales. UPEL (2005): “El proyecto factible consiste en la investigacion,
elaboracion y desarrollo de un modelo operativo viable cuyo propésito es la

busqueda de solucion de problemas y satisfaccion de necesidades.” (p.16)

Un proyecto factible es todo estudio destinado a elaborar propuestas que
ofrezcan soluciones a problematicas de diferentes ramos, ofreciendo
recomendaciones que puedan incluir politicas, programas, tecnologias,

métodos y procesos.

En virtud a lo anterior este trabajo de investigacion es de tipo factible, dado
que persigue soluciones o alternativas aceptables para mejorar la
problematica existente en cuanto al servicio de cambio de aceite automotriz

ofrecido en Puerto Ordaz.
3.2. Disefo de la investigacion

Para realizar la investigacion primeramente se utilizara un diseffio de campo
en el que se persigue encontrar elementos a través de los cuales se conozca
la situacion de las politicas de funcionamiento de los centros de cambio de

aceites ubicados en Puerto Ordaz, analizando datos en su ambiente real.




En referencia al disefio de campo Arias (2006) enuncia “...consiste en la

recoleccion de datos directamente de los sujetos investigados, o de la

realidad donde ocurren los hechos (datos primarios).” (p.31)

Cabe destacar que esta investigacion sigue en gran parte la metodologia

para realizar estudios de factibilidad, explicada por el profesor Adolfo Blanco

en su libro Evaluacion de proyectos (2010), siguiendo el siguiente esquema:

FLUJOGRAMA GENERAL
18 }
A ESTUDIO DE MERCABO ESTUDIC TECNICO
. c de la proyeccion
N Descripcion det producto Tg;?ﬁ:m on del %mzrecto
A Demanda del producto @ - tntraestmctuga de 'servicms
L Oferta det producto Tecnologia utilzada
I wercado potencial Proceso de produccion
P Desechos y perdidas del process
8 Formacidn ded precio Controt de calidad
I Canales de comerciafizacion Volumen de ocupacion
(1) Capacidad instalada y uiilizada
S
FASE 2 FASE {
ELEMENTOR DE COSTOS ELEMENTOS DE COSTOS
D , :
E INGRESOS DE OPERACION DE INVERSION
E Materiales r[”C-’ | Aofvosfjs L
Omsgsios | Tl T s e
S Vendas provectadas Cagital de rakza <5
E | 1
N
s STUDIO ECONOMICO FINANCIER
| EVALUACION £C ICA-FIMANCIERA
B {2) Componentes de |a invarsion (1) Capital de trabajo
3 Inversidn total }
) , x {12} Fiujo de fondos
| {4) Depreciacién y Amortizacin b
L |} (® Finandamiento de terceros EVALUACION DE RESULTADOS
{B) Nomina ;
| 1| wateras prinas (4 Punto e equtro
{8) Ingresos operacionales ; iy
D |1is  Gastos ge fabricacion (15} Productividad
A 10 Estado de tados {18} Rentabilidad estatica
(10)  Estado de resultados {17} Rentabiidad financiera
D ] } ”

Figura 8. Flujograma general del estudio de factibilidad.

Tomado de Blanco (2010). (p.190)
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Este esquema contempla los estudios a realizarse:
3.2.1 Estudio de Mercado

En esta etapa se realiza un analisis de los posibles clientes consumidores y
las estrategias a utilizar, persiguiendo la finalidad de generar un escenario o
idea acerca de si es 0 no viable la venta de lubricantes y servicio de cambio

de aceite en la localidad a elegir.
3.2.2 Estudio Técnico

Esta etapa contempla los aspectos técnicos operativos necesarios para
hacer uso eficiente de los recursos disponibles para la prestaciéon de servicio
de cambio de aceite y venta de lubricante automotriz, también se determina
la localizacion del establecimiento, las dimensiones Optimas del
establecimiento a crear, maquinarias, equipos, materia prima y herramientas

a utilizar.
3.2.3 Estudio econdmico

En esta etapa se analizan todas las variables a utilizar (tasa interna de
retorno, costo de capital, valor presente neto, flujo de caja, etc.) para
determinar si es factible econdmica y financieramente la decision de crear un
establecimiento dedicado a la comercializacion de lubricantes y prestacion de

servicio de cambio de aceite automotriz.

También se reforzara la investigacion con el enfoque presentado por Sosa

(2011) en su libro: “guia de proyectos de inversion con enfoque académico”
3.3 Operacionalizacion de las variables

Permite estructurar la investigacion y tener una vision estratégica de los
elementos que deben considerarse. Hurtado (2010) enuncia “..la

operacionalizacion se realiza cuando el investigador desea hacer un

abordaje focalizado en la investigacion, cuando ya tiene un concepto
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especifico del evento y su intencion es construir un instrumento
estructurado.” (p.131)

A continuacion se muestra el cuadro con la operacionalizacion de los
objetivos:
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§ Objetivo general: Determinar la factibilidad técnica y econdmica-financiera para la instalacién y puesta en marcha de un

establecimiento de venta de lubricantes y servicio de fubricacién automotriz en la ciudad de Puerto Ordaz- estado Bolivar.

Objetivo especifico { Variables Dimension Indicadores

» Porcentaje de satisfaccién del ‘
cliente x
* Requerimientos del cliente

sNivel de profesionalismo por

Realizar un diagnostico del mercado  gityacion que parte del personal

dedicado al cambio de aceite en caracteriza a los e Entrega oportuna del
cuanto al servicio que le brinda al ggtablecimientos Socio-econdmico producto

publico, y de esta manera determinar de  cambio  de e Actualizacion de los equipos
el nivel de satisfaccion que tiene el gceite en Puerto y herramientas \
cliente actualmente. Ordaz. o Cantidad de establecimientos

dedicados al cambio de aceite

en Puerto Ordaz
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Estimar la demanda que justifique la
creacion y puesta en marcha del
negocio de venta de lubricantes y
cambio de aceites automotrices, por

medio del estudio de mercado.

Demanda

Descripcion

del

producto, demanda vy

oferta, canales

distribucién

de

« Porcentaje de propietarios de
vehiculos dispuestos a adquirir
el servicio

e Seleccion de gama d
productos a ofrecer

« Canales de distribucion

e Porcentaje de la poblacion
desatendida

+ Mercado potencial

e Fijacion de precios en
referencia a los precios del

mercado
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Determinar la capacidad instalada y
los costos de inversién y operacion
para la creacion y puesta en marcha
del negocio de venta de lubricantes y
cambio de aceites automotrices
mediante la realizacién de un estudio

técnico.

Factibilidad técnica

Cronograma del
proyecto, localizacion
}del establecimiento de
cambio aceite,
itecnologla a utilizarse,
control de calidad,
volumen  ocupacional,
capacidad instalada,

capacidad utilizada.

e Cantidad operativa de carros

| » Cantidad de carros atendidos
I ¢ Valor monetario de los factores
de produccién
« Valor monetario de los factores
| de operacion
} e Factibilidad en la ubicacién
( geografica del establecimiento
i de cambio de aceites
e Nivel de actualizacion de los
equipos a utilizar.
f *Nivel de excelencia en el
| servicio brindado
» Cantidad de trabajadores en el

establecimiento
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j Determinar la rentabilidad de la creacion
y puesta en marcha del negocio de venta
de lubricantes y cambio de aceite
automotriz por medio del estudio de

factibilidad econémico financiero.

Rentabilidad

Componentes de Ia

inversién, punto de
equilibrio, valor
presente neto, tasa
interna  de retorno,
periodo de

recuperacion de la
inversién, analisis de

sensibilidad

¢ Rentabilidad econdomica
¢ Rentabilidad financiera

» Capital de trabajo

» Periodo de recuperacién de la

inversion
e Flujo de fondos
e Total de inversién inicial

¢ Estado de resultado.

Tabla3. Operacionalizacion de las variables. Elaborado por el autor (2013)
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3.4. Poblacidon o universo de estudio

En este estudio de investigacion, por tratarse de un proyecto factible, se
parte de la recopilacion de datos en campo y a través de fuentes
secundarias, cuyo procesamiento arroja la informacion necesaria que
posteriormente se maneja a través de modelos para obtener el resultado
final, que consiste en el estudio de factibilidad.

Hurtado (2010) define poblacion como “... el conjunto de seres que poseen la

caracteristica o evento a estudiar y que se enmarcan dentro de los criterios

de inclusion.” (p.140)

Para realizar el estudio se consideran los propietarios de camionetas,
automoviles, camiones, tanto para servicio publico como de uso privado,
domiciliados en el municipio Caroni, asi como también aquellos
establecimientos dedicados a la venta de lubricantes y prestacion de servicio

de cambio de aceite en la zona de Puerto Ordaz.

De acuerdo con los datos suministrados por el Instituto Nacional de Transito
Terrestre, perteneciente al estado Bolivar (2012), se sefala la distribucion

poblacional de vehiculos:

Tabla 4. Distribucion de automéviles en el
municipio Caroni. Tomado de Bernal (2012)

Tipo de automoévil Cantidad
Cinco puestos 31.944
Pick up 6.129
“I:{ustico todo terreno 2.276
Camioneta cabinada 8.309
TOTAL 48.658

92




|

En cuanto a los establecimientos dedicados a la venta formal de lubricantes y
servicio de cambio de aceite automotriz ubicados en el Municipio Caroni, se

tiene un total de 41 establecimientos.
3.5. Muestra del estudio

Es importante mencionar que para elegir la muestra de este caso de estudio,
se utilizo el método de muestreo aleatorio simple, el cual segun Tamayo, T.y
Tamayo, M. (1997):

‘la forma mas comun de obtener una muestra es la seleccion

al azar. Es decir, cada uno de los individuos de una

poblacion tiene la misma posibilidad de ser elegido. Si no se
cumple este requisito, se dice que la muestra es viciada.”

Arias (2006) define la muestra como sigue “... subconjunto representativo y

finito que se extrae de la poblacion accesible.” (p.83)

Todo proyecto posee recursos limitados, la elaboracion de esta investigacion
no escapa de ello, tomando en cuenta el tiempo que se tiene previsto para su
culminacion y tomando en cuenta que la poblacion es un numero
considerable de elementos, se procedera a calcular una muestra que sea
representativa y se ajuste al recurso tiempo. El método utilizado es el
muestreo aleatorio simple, dado que no se esta excluyendo a ningun tipo de
vehiculo ni establecimiento de los mencionados anteriormente para el

estudio.

Levin y Rubin (2004) proponen: “El muestreo aleatorio simple selecciona
muestras mediante métodos que permiten que cada posible muestra tenga
una igual probabilidad de ser seleccionado y que cada elemento de la
poblacion total tenga una oportunidad igual de ser incluido en la muestra”.
(p.239)

Para el calculo de la muestra se utiliza la formula para poblaciones finitas
descrita por Arias (2006)

53



|

Z?.N.p.q
e?.(N—-1)+272% .p.q

Se tiene que:

e n:tamaio de la muestra

* N: poblacion total

e Z:valor de confianza (establecido por el investigador)
e e error muestral

e p: probabilidad de éxito

e Q: probabilidad de fracaso

Los valores utilizados para el calculo de la muestra relacionados con la
distribucion poblacional en el municipio Caroni son los siguientes: N=48.658,
Z=95% de confianza lo que corresponde a 1,96, e=0,1, p y q=0,5. Al sustituir

en la formula se tiene:

(1,96)2.48658.0,5.0,5
0,12. (48658 — 1) + 1,962 .0,5.0,5

Se tiene que la muestra arrojada es de n= 92,85=93 propietarios de autos

De la misma manera se realizd el calculo para la muestra correspondiente a
la poblacion de establecimientos dedicados a cambio de aceite ubicados en

Puerto Ordaz

(1,96)%.41.0,5.0,5
0,12.(41—1) + 1,962 .0,5.0,5

Se tiene que la muestra arrojada es de n= 28,44 =29 establecimientos

dedicados al cambio de aceite automotriz.

Es importante mencionar que estas muestras se evalian por separado en
vista de que se trata de variables diferentes, una se refiere a propietarios de

autos y ofra a establecimientos de venta de lubricantes. No obstante se
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realizd el calculo de cada una para aplicar una encuesta diferente para cada

muestra.
3.6. Técnicas de recoleccion de datos

En la investigacion se aplica una diversidad de instrumentos y técnicas de
recoleccion de datos indispensables para la elaboracién del trabajo escrito.

Estas son:

3.6.1 La observacion directa: a través de ella el investigador puede percibir el
objeto de investigacion de manera directa, la ventaja principal de esta técnica
radicara en que los hechos seran percibidos directamente, sin ninguna clase
de intermediacién, colocando al investigador ante la situacién estudiada, tal

como ésta se dara naturalmente.

Tamayo, (2.000) define la observacion directa como: “... Aquella en la cual el
investigador puede observar y recoger datos mediante su propia

observacién.” (p.121).

Esta técnica se utilizd a medida que se observd (analizé) el mercado de
aceites existente en Puerto Ordaz, dirigiendose a los diferentes
establecimientos y personas (muestra de estudio), al evaluar a los diversos
proveedores, productos y clientes. De esta manera se recolectaron datos

reales sin ningun tipo de alteracién ajena a la realidad.

3.6.2 Entrevistas no estructuradas: con la aplicaciéon de las entrevistas se
logra obtener informacién precisa y detallada de la situaciéon en que se han
venido desenvolviendo los negocios existentes en Puerto Ordaz, cuya
actividad economica esta destinada al cambio de aceite automotriz, a través
de un grupo heterogéneo de empresarios dedicados a tal fin que brindan una
narracion con sus propias palabras sobre el problema planteado e
interpretacion para lograr una solucion. El hecho de que esta técnica se lleve

a cabo como una conversacion “coloquial” permitié6 obtener informacion lo



mas especifico posible por parte de las personas entrevistadas, dado que no
existira una estructura como tal de las preguntas a realizar, ni un orden para
hacerlas (a pesar de que el entrevistador ciertamente tiene una idea de lo
que quiere indagar). A medida que surgieron las preguntas y respuestas la
conversacion se profundizé, permitiéndole al autor recolectar mayor

informacion.

Tamayo, M (2.000) define la entrevista como “... La relacién directa
establecida entre el investigador y su objeto de estudio a través de individuos

o grupos con el fin de obtener testimonios orales.” (p. 123).

3.6.3 Encuesta: se le aplica una encuesta a una muestra establecida,
constituida por los establecimientos de venta de lubricantes en Puerto Ordaz.

Y otra a las personas naturales (futuros clientes).

3.6.4 Revision Bibliografica: a través de la revision bibliografica de
investigaciones relacionadas con estudio de factibilidad, se pudo sustentar la
informacion necesaria. A su vez también se utilizaron manuales de compra y
adquisicion de lubricantes, filtros, auto periquitos, entre otros, los cuales

sirvieron de ayuda para la elaboracion del estudio econdmico.

| Tabla 5. Instrumentos de recoleccion de datos. Realizado por Autor (2013)

Técnica Instrumento

Observacion directa o Diario de campo
e Céamara fotografica

Encuesta e Latop, hoja, impresora
Entrevistas ho estructuradas o Libreta de notas
e Guia de entrevista
s grabador
Revisién bibliografica o Libreta
o Laptop

o6




3.7. Técnicas para el analisis de datos
Arias (2006) realiza el siguiente enunciado:

En este punto se describen las distintas operaciones a las que se sometieron
los datos que se obtuvieron: clasificacion, registro, tabulacién y codificacion

si fuere el caso.

En lo referente al analisis, se definieron las técnicas logicas (induccion,
deduccion, analisis-sintesis) o estadisticas (descriptivas o inferenciales) que

se emplearon para descifrar lo que revelaron los datos recolectados. (p.111).

En lo que respecta al estudio a ser realizado se elaboraron encuestas,
entrevistas no estructuradas, que a pesar de su caracteristica mantuvieron
una secuencia logica para cada entrevistado. Posteriormente con las

respuestas obtenida s se desarrollaron las siguientes actividades:

« Clasificacion de dos maneras: en categorias de acuerdo a la semejanza
que guarden entre si y las que responden a un si o un no.

e Tabulacion de los resultados (tabla de respuestas semejantes, tabla de
respuestas con siy tablas de respuestas con no)

e Al obtener los porcentajes de cada categoria de respuesta se
representaron en graficos de barra que se plantearon de la siguiente
manera: en el eje de las ordenadas se tienen los porcentajes
correspondientes a cada respuesta, y en el eje de las abscisas las
diversas opciones de respuestas clasificadas.

e Posteriormente con los resultados obtenidos se realizaron analisis

cualitativo y deductivo.
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3.8. Estructura desagregada de trabajo

Determinacion de factibilidad para la instalacion y puesta en marcha de un establacimiento de venta de lubricantes y
cambio de aceite automeotriz en la ciudad de Puertc Ordaz-Estado Bolivar

Estudiar el mercado J Falcular la demanda

Realizar estudio Realizar estudio economico
técnico financiero

Situacion actua! del ” Cronograma ——{ inversidn iotal del primer arfio
] Caiculos - ‘
mercado o de proyeccion
matematicos I Elemenios de infraestruciura

|

Descripcion del ;L:?:;ei‘;iu on de | Fwiposyhermamientas |
produdo —-LEszudios y ptoyectos E
- Infraestructura ——
Determinarla del —{ Depreciacicn y amorfizacién
demanda establecimiento
' Financiamienio de terceros ’
- Sefecaon de
Det [ X
Doterminara proveedores
I | Proceso Materia pima l
Detemminar la ofena productivo e
_gaslos
! Detemminar el precio , Requerimiento || Estado de resultados i
de equipos
. Capital de trabajo
Xg‘é’;‘;gna! Fuljo de fondos
Capacidad instalada I I Punio de equilibro —I
y utilizada —i Valor agregads l

“L Rentabilidad financiera

Figura 9. Estructura desagregada del trabajo (Autor 2015)
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CAPITULO IV
Aspectos Administrativos
4.1. Presupuesto

Para |a realizacion del presupuesto se tomaron en consideracion los recursos

humanos, materiales y financieros
Los recursos humanos utilizados para la elaboracion de este proyecto:

¢ 1ingeniero (encargado de la elaboracion del proyecto).

* 1 asesor (encargado de la tutoria)

» 1 profesor especialista en economia el cual se encarga de orientar y
revisar el avance del proyecto

En cuanto a los recursos materiales se utilizaron los siguientes:

» Laptop

e Impresora

* Hojas tamano carta (resma)

s Material para encuadernacion

e |Laempresa encargada de prestar el servicio de envio.

El costo total presupuestado fue de 27.200,00 Bs.

Tabla 6. Presupuesto de recursos humanos del proyecto. Autor (2013)

ITEM Descripcion CANTIDAD C°St‘(’;s';'ta”° C°s(g’st)°ta'

1 Ingeniero encargado de | 1 0,00 0,00
hacer el proyecto

2 Asesor encargado de la| 2 0,00 0,00
tutoria del proyecto

3 Asesorwespecialista en |1 0,00 0,00
economia

TOTAL 0,00
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Tabla 7. Presupuesto de recursos materiales del proyecto. Autor (2013)

Yy Costo unitario | Costo total
ITEM Descripcién CANTIDAD (Bs) (Bs)
1 Resma de papel 3 500,00 500,00
2 Material de| 2 100,00 200,00
encuadernacién
3 Material de empastado 1 4000,00 12.000,00
3 Laptop 1 8000,00 8.000,00
4 iImpresora 1 2500,00 2.500,00
5 Empresa de envios 4 1000,00 4000,00
TOTAL 27.200,00
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4.2. Cronograma de actividades

Figura 10. Cronograma del proyecto. Autor (2015)

Recepcion de la clase
suministrada por el profesor
Elaboracién del capitulo 1

Entrega del capitulo 1

Correccion del capitulo 1

Elaboracién del capitulo 2

Entrega de capitulos 1y 2

Correccion de capitulos 2

Elaboracién de capitulos 3y 4

Ensamblaje de capitulos 1,2,3,4

Entrega de capitulos 1,2,3,4

Recepcién de correccién de
capitulos

Elaboracién de correccion final

Entrega de la versién final del
informe de seminario

Recepcion de informe  de
seminario




4.2.1 Continuacién del cronograma

Figura 11. Cronograma para elaboracién de la tesis. Autor (2015)

Envio de proyecto a caracas y
espera de respuesta
Elaboracion de posibles
correcciones y envio a caracas
Elaboracién de los capitulos
restantes (tesis)

Envio de capitulos restantes y
espera de respuesta por parte
del asesor

Elaboracion de las posibles
correcciones sugeridas

Entrega de version final de tesis
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CAPITULO V
Analisis y resultados de la investigacion
Estudio de factibilidad

El siguiente estudio tiene como razéon de ser recabar informacién necesaria
para tomar la decision de aperturar o no un establecimiento de venta de
lubricantes en Puerto Ordaz. El mismo esta conformado por cuatro estudios
previos que representan los objetivos especificos del trabajo como se

describe a continuacion:
5.1 Estudio de mercado

Objetivo especifico 1 realizar un diagnoéstico del mercado dedicado al
cambio de aceite en cuanto al servicio que le brinda al publico, y de esta

manera determinar el nivel de satisfaccién que tiene el cliente actualmente.

Este estudio se fundamentd en la siguiente interrogante: ¢ dime que quieres
lograr y te diré que debes hacer? En este sentido se tiene, que el objeto de
este estudio es evaluar la opinidn del mercado sobre el servicio y precios que
encuentra hoy en dia en los establecimientos de venta de lubricantes
existentes en Puerto Ordaz, de esta manera analizar cuales son las
posibilidades de penetrar en el mercado con el servicio tentador que se
pretende brindar y cubrir las necesidades desasistidas, con la finalidad de
medir en lo posible el tamaro de la demanda. Este estudio esta formado por

los siguientes aspectos:
5.1.1 Descripcion del producto y servicio a ofrecer

El establecimiento se dedicara a prestar el servicio de cambio de aceite,
venta detallada y al mayor de una amplia gama de lubricantes y filtros para
realizar el adecuado mantenimiento preventivo del motor de los vehiculos a

atender.
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En cuanto a los productos a ofrecer se tiene una amplia gama formada por
todas las marcas de lubricantes de acuerdo a las exigencias del mercado,
entre ellas se tiene: Shell, pdv, venoco, sky, valvoline, ultralub, oilven slyng,
inca, extrafluido, entre otros. En cuanto a los filtros de aire, aceite y gasolina
se tienen las siguientes marcas: wix, millard, martin brothers, vega, purolator,

filtros genuinos, entre otros.
5.1.2 Analisis de la demanda

En este apartado Sosa (2011) establece: analizar y concluir con el tamano de
la demanda midiendo el mercado al que hemos de dirigir nuestro producto,

algunos puntos a observar son los siguientes (pag. 25):
5.1.2.1 Densidad econdmica del producto

Se refiere a la capacidad de cubrir el mercado geograficamente hablando. En

este caso se abordaran dos tipos de mercado, descritos a continuacién:

El primero es el cliente final, que realiza la compra detallada de lubricantes y
requiere el servicio de cambio de aceite para su vehiculo, este mercado esta
representado por el municipio Caroni del estado Bolivar, especificamente
Puerto Ordaz. Los datos en cuanto a la cantidad de autos fueron
suministrados por el instituto nacional de transito terrestre (INTT);
actualmente la cantidad de autos existentes es de 48.658, siendo este el
numero de vehiculos que necesitan el servicio de cambio de aceite y que

representan la poblacion de estudio.

El segundo mercado esta representado por todos los establecimientos
dedicados netamente a la venta de lubricantes y prestacidn de servicio de
cambio de aceite en Puerto Ordaz, esta poblacion incluye 41
establecimientos, los cuales seran parte del objeto de estudio, para constatar

si estan en necesidad y posibilidad econdbmica de establecer relaciones
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comerciales con nuevos proveedores y de esta manera emprender una

relacion comercial de ventas al mayor.

Luego de realizar los calculos de la muestra de estudio en el capitulo 1Il, en
el primer caso es de 93 autos y en el segundo caso es de 29
establecimientos de venta de lubricantes. Para cada caso se aplico una
encuesta diferente, dichas encuestas persiguen conocer exhaustivamente
dos opiniones: la que tienen las personas que forman parte del parque
automotor de Puerto Ordaz en referencia al servicio de cambio de aceite que
realizan hoy en dia a sus vehiculos, asi como también manejar la informacion
del estado de conformidad y satisfaccion que tienen los establecimientos
existentes con la relacion comercial que mantienen con sus proveedores. De
esta manera se busca saber si el futuro establecimiento esta en capacidad
de cubrir las necesidades y expectativas en ambos casos tal como se

menciona anteriormente.
5.1.2.2 Clasificacién de la demanda
La demanda de esta investigacion sera de dos tipos:

e Demanda final: esta representada por los usuarios finales (los que
compran aceite detallado y realizan cambio de aceite en el
establecimiento).

» Demanda intermedia: esta representada por las empresas existentes
dedicadas tambien a la venta de lubricantes u otras companias que
utilicen algunos de los productos a vender como materia prima de su

proceso y que realicen compras al mayor.
5.1.2.3 Area del mercado

El mercado a cubrirse es el mercado regional, es decir, Puerto Ordaz -

estado Bolivar, al cual se le aplico dos encuestas, una dirigida al segmento
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de la poblacion que representa el cliente final y otra a las empresas

existentes que realizaran las compras al mayor.
A continuacién se presentan los resultados de las encuestas realizadas:

1. ¢Como cataloga usted el servicio en cuanto a la atencién que recibe
en los establecimientos de cambio de aceite en Puerto Ordaz?

Excelente: o Bueno: o Regular: o Malo: o

A continuacién se presenta una tabla y grafico con los resultados obtenidos

Tabla 8. Atencidn recibida en los establecimientos de
cambio de aceite (Realizado por Autor 2015)

Opinion Cantidad
Excelente 11

Bueno 46
Regular 31

Malo 5

TOTAL 93
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Pregunta 1

z excelente mbueno regular ®malo

33%

Figura 12. Atencién recibida en los establecimientos de cambio
de aceite (Realizado por Autor 2015)

Como se puede notar en el grafico mostrado, un 50% de la muestra de
estudio opina que el servicio es bueno, un 33% opina que es regular, un 12%
que es excelente y un 5% que es malo. Estos resultados conllevan al
investigador a preguntarse. ;Qué ocurre con el servicio en los
establecimientos de cambio de aceite en Puerto Ordaz, como para que los
clientes tengan ese grado de insatisfaccion? ¢ Por qué no la mayoria piensa
que el servicio es excelente? ;Podria existir un establecimiento que cubra

las expectativas del cliente y hacer de su opinion una mas positiva?

Al final de la encuesta, se realizara un analisis final que responda a todas

estas preguntas como resultado del analisis de la opinién general de los

clientes.

2 ¢Encuentra experiencia y calidad en el servicio que le prestan a su

vehiculo en los establecimientos de cambio de aceite en Puerto
Ordaz?

Experiencia Si:o No:o Calidad Si:o No:o
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Tabla 9. Experiencia en el servicio. Realizado por Autor (2015)

Experiencia Cantidad
Si 60
No 33
TOTAL 93

Pregunta 2 (experiencia)

Hsi Eno

Figura 13. Experiencia en el servicio. Autor (2015)

Como se puede ver en el grafico anterior un 65% de la muestra indica que
encuentra experiencia y un 35% opina que no hay experiencia en el trabajo

que realizan en los establecimientos de venta y servicio de cambio de aceite.

Tabla 10. Calidad en el servicio. Realizado por el Autor (2015)

Calidad Cantidad
si 36
no 57
TOTAL 93




Pregunta 2 (calidad)

i si MNO

Figura 14. Calidad en el servicio. Autor (2015)

Como se puede ver en el grafico anterior un 61% de la muestra indica que el
servicio que recibe no cuenta con calidad y un 39% opina que si hay calidad
en el trabajo que realizan en los establecimientos de venta y servicio de

cambio de aceite.

Al comparar los graficos de experiencia y calidad se pudo evidenciar, que la
poblacion considera que encuentra mayor experiencia que calidad en el

trabajo de cambio de aceite que le prestan a sus vehiculos.

3. ¢Considera usted que el precio que paga en los establecimientos de
cambio de aceite en Puerto Ordaz es:

Bajo: o justo: aito: o

Tabla 11. Precio de lubricantes. Realizado por el Autor (2015)

Precio Cantidad
bajo 0

justo 40

alto 53
TOTAL 93
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Pregunta 3

M |usto Walto

Figura 15. Precio de lubricantes. Autor (2015)

Como se puede ver en el grafico anterior un 57% de la muestra indica que

los precios a pagar son altos y un 43% opina que los precios son justos, no

hay persona que encuentre precios bajos en establecimientos de venta de

lubricantes en Puerto Ordaz.

4 ;Generalmente cuanto paga por mano de obra al realizarle el cambio

de aceite a su vehiculo?

Tabla 12. Precio de mano de obra. Realizado por Autor (2015)

Precio (Bs) Marque con una x
en casa 4

50-100 3

100-200 12

200-300 28

>300 46

TOTAL 93
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Pregunta 4

Mencasa wW50-100 u100-200 =200-300 w>300

4%

13%

Figura 16. Precio de mano de obra. Autor 2015)
Considerando los datos representativos del grafico anterior, el cual indica los
posibles precios que las personas pagan por la mano de obra realizada a sus
vehiculos para cambiarle el aceite, se tiene que un 50% de la poblacion paga
mas de trescientos bolivares, un 30% de la poblacién paga entre doscientos
y trescientos bolivares y un 13% de la poblacion paga entre cien y doscientos

bolivares.

5. ¢Cada cuanto tiempo le realiza el servicio de cambio de aceite a su

vehiculo?

Tabla 13. Frecuencia en la realizacion del cambio de aceite. Realizado por Autor (2015)

Frecuencia (dias) Marque con una x
15 6

30 24

45 7

60 20

75 2

90 16

120 8

>120 10

TOTAL 93
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Pregunta 5

m15 @30 W45 M60 W75 W90

120 W>120

Figura 17. Frecuencia en la realizacién del cambio de aceite.

Autor 2015)

En referencia al grafico anterior, el cual indica la frecuencia en dias para

realizar los cambios de aceite, se analizan los valores mas representativos y

se tiene que la mayoria de la poblacién representada por un 26% realiza el

cambio de aceite a su vehiculo a los treinta dias, un 21% a los sesenta dias,

un 17% a los noventa dias, un 11% lo hace
meses, un 9% a los tres meses, un 8% a los cu

los quince dias.

en un tiempo superior a tres

arenta y cincodiasy un 6% a

6. ¢Considera usted que los establecimientos de venta de lubricantes y

servicio de cambio de aceite en Puerto Ordaz tienen politicas de

responsabilidad ambiental?

Tabla 14. Aplicaciéon de politicas ambientales en los establecimientos
segun la opinién del cliente, Realizado por Autor (2015)

Pregunta 6

si 30
no 63
TOTAL 93
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Pregunta 6

Msi Mno

Figura 18. Aplicacion de politicas ambientales en los

establecimientos segtn el cliente. Autor 2015)

En referencia al grafico anterior se puede observar que un 68% de la

poblacién considera que en los establecimientos de cambio de aceite en

Puerto Ordaz no se aplican politicas ambientales y un 32% de la poblacién

considera que si se aplican.

7. ¢ A pesar de la economia inflacionaria del pais, continuara efectuando

el cambio de aceite a su vehiculo en establecimientos de venta de

lubricantes o lo realizara en casa?

Tabla 15. Seleccion foranea para la realizacion del cambio de aceite

. Realizado por Autor (2015)

Pregunta 7

Casa 29
Establecimientos 64
TOTAL 93
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Pregunta 7

Mcasa Mestablecimientos

Figura 19. Seleccion foranea para la realizacion del cambio de
aceite. Autor 2015)

Analizando el grafico anterior referente al impacto de la inflacion en la
decision del cliente de si realizara el servicio a su vehiculo en casa o en los
establecimientos, se puede observar que pese a la situacion econdémica del
pais, un 69% de la poblacién continuara realizando el cambio de aceite en

establecimientos foraneos y el otro 31% considerara realizarlo en casa y

ahorrar dinero.

8 ¢Cual es la marca del lubricante de su preferencia?

1era opcidn: 2da opcion: 3era opcion:

Tabla 16. Marca de lubricante a elegir. Realizado por Autor (2015)

Pregunta 8

Pdv 70
Shell 55
Castrol 16
Venoco 45
Inca 33
Ultralub 34
Otras 26
TOTAL 279
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Pregunta 8

Mpdv Wshell idcastrol Mvenoco wiInca wultralub wiotras

9%
12%

Figura 20. Marca del lubricante a elegir. Autor 2015)
El gréfico anterior trata de las marcas de lubricante mas utilizadas por la
poblacién, al analizar los datos mas representativos, se tiene que: un 25% de
la poblacién tiene como preferencia el aceite pdv, un 20% el aceite Shell, un

16% el aceite venoco, un 12% el aceite ultra lub y otro 12% el aceite inca.

Cabe destacar que aunque la muestra son 93 personas, en la tabla mostrada
anteriormente se tabularon 279 opiniones, porque a cada persona

encuestada se le solicitaron tres marcas de su preferencia.

También es importante mencionar que las otras marcas que corresponden a
la seleccion del 9% de la poblacidn, estan representadas por aceites como:

valvoline, motul, total gartz, tamko.

9. (Al realizar el cambio de aceite a su vehiculo en establecimientos de

Puerto Ordaz, encuentra la marca que desea?

Tabla 17. Disponibilidad de la marca de lubricante de su preferencia. Autor (2015)

Pregunta 9

si 18
no 75
TOTAL 93
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Wsi ¥no

Figura 21. Disponibilidad del lubricante de su preferencia.
Autor 2015)

El grafico anterior resume la opinién de la poblacion en referencia la escasez
de lubricantes, un 81% considera que cuando busca el lubricante de su
preferencia no lo encuentra y tan solo un 19% opina que es posible ubicar el
lubricante de su uso, no obstante es importante mencionar que los datos
arrojados en la encuesta (preguntas posteriores) indican que los clientes dan
testimonio de que hoy en dia se ven en la necesidad de abordar la ardua
tarea de buscar de manera exhaustiva la marca de lubricante de su

preferencia.

10.¢.En que parte de Puerto Ordaz prefiere llevar su vehiculo a realizarle

el servicio de cambio de aceite?

Tabla 18. Seleccion del sitio para realizar el cambio de aceite. Autor (2015)

Pregunta 10

Otras 14
Unare 79
TOTAL 93
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Pregunta 10

Motras Munare

Figura 22. Seleccidn del sitio para realizar el cambio de aceite.
Autor 2015)

De acuerdo al grafico anterior podemos observar que un 85% de la poblacion
lleva su vehiculo para realizar el cambio de aceite en la zona de Unare, el
otro 15% se dirige a otras zonas, de acuerdo a la encuesta realizada y en

orden de preferencia, estas son: Castillito, Caimito, El guamo.

11. ¢ Esta satisfecho con el servicio que recibe en los establecimientos de
Puerto Ordaz?

Tabla 19. Satisfaccion del cliente con el servicio actual. Autor (2015)

Pregunta 11

Si 27
No 66
TOTAL 93
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Pregunta 11

M s Mno

Figura 23. Satisfaccion del cliente con el servicio actual. Autor
2015)

El grafico anterior representa una de las opiniones medulares de este
estudio, la satisfaccidén del cliente con respecto al servicio que recibe en la
actualidad en los centros de lubricacion, luego de analizar los datos se
encontré que un 71% de la poblacién se encuentra insatisfecho con el

servicio que recibe y tan solo un 29% dice estar satisfecho.

12.4Qué puede agregarle al servicio que recibe en los establecimientos
de cambio de aceite en Puerto Ordaz para que éste sea 6ptimo desde

su punto de vista?

La respuesta a esta pregunta se resumira en el diagnostico del mercado
presentado al final de ambas encuestas, dado que fue tomada como fuente

principal para resumir dicho diagndstico.
A continuacion se presenta la encuesta realizada a empresas existentes

1. ¢ Donde esta ubicado su establecimiento?
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Tabla 20. Ubicacién del establecimiento de la competencia. Autor (2015)

Ubicacion

Otros 1
Castillito 4
Caimito 2
Curagua 4
Unare 14
Core 8 2
Sierra Parima 2
TOTAL 29

pregunta 1

o otros Hcastillito ucaimito Mcuragua B unare Mcore 8 M sierra parima

Figura 24. Ubicacion del establecimiento de la competencia.
Autor 2015)

Como se puede observar en el grafico mostrado anteriormente la ubicacion

de la oferta de establecimientos de cambio de aceite en Puerto Ordaz
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predomina en las zonas de Unare, Castillito y Curagua, con un 48%, 14% y

14% respectivamente.

2. ¢Considera que satisface la demanda diaria de venta y prestacién de

servicio?

Tabla 21. Satisfaccién de la demanda por parte de la competencia. Autor (2015)

Pregunta 2
Si 17
No 12
Total 29
Pregunta 2
Hsi @no

Figura 25. Satisfaccién de la demanda por parte de la
competencia. Autor 2015)

De acuerdo a la informacion suministrada por el grafico anterior se tiene que
un 59% de los establecimientos de venta de lubricantes considera a su juicio
que satisface la demanda diaria de venta de lubricantes y un 41% considera

gue no la satisface.
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3. ¢Cuantos automdviles considera que esta en capacidad de atender

diariamente?

Tabla 22. Capacidad diaria de la competencia. Autor (2015)

Pregunta 3
<10 3
10-20 9
20-30 9
30-40 5
40-50 1
> 50 2
Total 29
Pregunta 3

m<10 ®10-20 M20-30 ®=30-40 ®m40-50 &> 50
7%

Figura 26. Capacidad diaria de la competencia. Autor 2015)




El gréfico anterior muestra la capacidad que tiene cada establecimiento de

venta de lubricantes para realizar cambio de aceites diariamente, analizando

los datos mas representativos, se puede observar que un 31% puede

atender de 10 a 20 automoviles, otro 31% esta en capacidad de atender de

20 a 30 automoviles, un 17% puede atender de 30 a 40 automoviles.

4. ;Cuantos automoviles atiende diariamente en promedio?

Tabla 23. Atencién diaria en promedio. Autor (2015)

<5 4

5-10 11

10-15 5

15-20 6

=25 3

Total 29
Pregunta 4

B<5 M5-10 w1015 ®15-20

Figura 27. Atencién diaria en promedio. Autor ( 2015)

En cuanto a los autos que son atendidos realmente a diario en los

establecimientos de venta de lubricantes, se tiene los siguientes valores

mostrados en el grafico anterior (los mas significativos): un 38% de los
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establecimientos de venta de lubricantes atiende de 5 a diez autos, un 21%

atiende de 15 a 20 autos, un 17% atiende de 10 a 15 autos.

5 ¢Aplica alguna politica de responsabilidad ambiental en su

establecimiento?

El 100% de los establecimientos consultados indicaron que aplican politicas

de responsabilidad ambiental para la manipulacion de su aceite residual.

6. ¢Cual es el precio a cobrar por mano de obra en su establecimiento?

Tabla 24. Precio a cobrar por mano de obra. Autor (2015)

Pregunta 6
<200 4
250-300 3
300-350 12
2350 10
Total 29
Pregunta 6

M<200 ™250-300 4300-350 wW=350

Figura 28. Precio a cobrar por mano de obra. Autor 2015)
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En cuanto al costo a cobrar por mano de obra en los establecimientos de

venta de lubricantes, analizando los valores mas representativos, se tienen

los siguientes datos obtenidos de! grafico anterior:

los

establecimientos de venta de lubricantes cobra por mano de obra de 300 a

350 bolivares y un 35% cobra un precio que supera los 350 bolivares.

7. ¢Considera usted que con la economia inflacionaria que tiene el pais

los clientes seguiran haciendo cambio de aceite en establecimientos

foraneos o lo haran en casa?

Tabla 25. Seleccién foranea para realizar el cambio de aceite segln la competencia. Autor

(2015)
Pregunta 7
Casa 18
Foraneos 11
Total 29
Pregunta 7

WM casa uforaneos

Figura 29. Seleccién fordnea a realizar el cambio de aceite
segln la opinidn de la competencia. Autor 2015)
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De acuerdo al grafico mostrado anteriormente se puede notar que los duefios

de establecimientos de venta de lubricantes opinan en un 62% que por la

economia inflacionaria que se vive en Venezuela, los clientes procederan a

realizar el cambio de aceite a su vehiculo en casa y el otro 38% restante

opina que el cliente seguira acudiendo a los establecimientos foraneos para

realizar el cambio de aceite a su vehiculo.

8. ¢Como cataloga hoy en dia el suministro y abastecimiento de

mercancia por parte de sus proveedores?

Tabla 26. Suministro de lubricantes. Realizado por Autor (2015)

21%

Pregunta 8
Oportuno 3
Escaso 20
Ausente 6
Total 29

Pregunta 8

soportuno Mescaso dJausente

Figura 30. Suministro de Iubricantes. Autor 2015)

De acuerdo al grafico anteriormente mostrado se puede interpretar que un

69% de los establecimientos de venta de lubricantes encuestados indica que
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el suministro de mercancia por parte de sus proveedores hoy en dia es
escaso, otro 21% indica que ha pasado a ser ausente; es decir, que no le
suministran mercancia, para un total de 90% entre ambos, y un 10% de los

duenos de establecimientos indico que es oportuno.

9 ¢Considera que la mercancia que le distribuyen sus diversos

proveedores hoy en dia es suficiente para satisfacer la demanda?

El 100% de los establecimientos encuestados, coincidieron al responder que
la mercancia que le suministran los proveedores hoy en dia no es suficiente

para satisfacer la demanda

10. ¢ Considera que el precio de la mercancia suministrada hoy en dia por

sus proveedores es el justo?

Tabla 27. Opinidén de la competencia con respecto al precio de compra de la mercancia. Autor (2015)

Pregunta 10
Si 21
No 8
Total 29

Pregunta 10

Msi Mno

Figura 31. Opinién de La competéncia con respecto al precio
de compra de La mercancia. Autor (2015)
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De acuerdo al grafico anteriormente mostrado se puede observar que un
72% de los establecimientos dedicados a la venta de lubricantes que fueron
encuestados, coincidieron en que el precio que pagan a sus proveedores por
la mercancia despacha no es el precio justo y el 28% restante que fue

encuestado opind que el precio a pagar es el justo.

11. ¢Ha disminuido la cantidad de mercancia suministrada por sus

proveedores hoy en dia en comparacion de afos anteriores?

El 100% de los establecimientos encuestados, coincidieron en que la
cantidad de mercancia que le suministran los proveedores hoy en dia es
inferior en comparacién con el suministro que venian recibiendo en afnos

anteriores

12. ¢(Esta en capacidad e interés de emprender relacion de compra de

lubricantes con otro proveedor?

El 100% de los establecimientos encuestados, manifestaron su interés vy

necesidad de emprender relaciones comerciales con otros proveedores.

A continuacién se presenta un resumen de la opinion que tiene la poblacién
en referencia a 1o que espera con el servicio brindado por los centros de
cambio de aceite en puerto Ordaz, que sera un analisis cualitativo y

cuantitativo de toda la encuesta presentada anteriormente:
5.1.3 Diagndstico

Luego de analizar todas las preguntas de la encuesta presentadas
anteriormente, se pudo constatar que la poblacion de estudio presenta un
alto grado de disconformidad con el servicio que recibe en los centros de
lubricacion, se considera que existen caracteristicas significativas que deben

cambiar, las mas importantes se presentan a continuacion:

¢ Mejor economia caracterizada por precios solidarios.
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* Un servicio mas responsable con calidad garantizada por parte de los
establecimientos de cambio de aceite.

* Los clientes al comparar la calidad con la experiencia, concluyen que
en los centros de lubricacién hay mas experiencia que calidad, no
obstante en ninguno de los dos casos su respuesta fue del 100%; es
decir, solicitan incrementar la calidad y la experiencia en el servicio
recibido.

o Ofrecer al cliente un espacio que cuente con el confort necesario
mientras se espera por el mantenimiento de su vehiculo.

e Reducir el tiempo de espera.

e Mayor variedad de marcas de lubricantes.

e Brindar una explicacion exhaustiva al cliente, cuando este presente
alguna inquietud.

e Trato cordial, educado y que muestre experiencia y profesionalismo

por parte del establecimiento.

En cuanto a las empresas de cambio de aceite existentes se obtuvo lo

siguiente:

e ElI mercado dominante dedicado a la venta de lubricantes se
encuentra ubicado en la zona de Unare, con un 48% de la poblacion.

» Las empresas dedicadas a la venta de lubricantes se encuentran en
una posicién de descontento por el suministro de mercancia por parte
de sus proveedores, el cual se encuentra caracterizado por poca
cantidad de mercancia y en algunos casos escaza en comparacion
con afos anteriores, precios elevados (situacién que cabe destacar,
muchos de los encargados y/o duefios de los establecimientos
visitados manifestaron su posicién de desacuerdo ante la situacion del
suministro de lubricantes por parte de sus proveedores, coincidiendo

todos en que se ven en la necesidad y obligacion de pagar
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sobreprecios, incentivos no merecidos, entre otros, a los proveedores
para poder optar por la compra de mercancia), condiciones impuestas
en el suministro, como por ejemplo: por la compra de un aceite de alta
rotacion, llevar otros productos de menor rotaciéon, aun cuando el
cliente no lo desee.

Todos los establecimientos de venta de lubricantes manifestaron estar
en la capacidad e interés de establecer relaciones comerciales con
otros proveedores, siempre y cuando le suministren mercancia
constantemente a un precio considerable.

En cuanto al precio a cobrar por mano de obra, se obtuvo que el 41%
de los establecimientos encuestados cobra de 300 a 350 bolivares y
el 35% cobra mas de 350 bolivares.

Un 62% de los establecimientos encuestados opinan que con la
economia que se vive hoy en dia, los clientes realizaran el cambio de
aceite a su vehiculo en casa, no obstante la misma pregunta se le
hizo a la muestra de clientes y estos respondieron en un 69% que
pese a la situaciébn economica del pais, seguiran realizando el
mantenimiento de cambio de aceite a su vehiculo en establecimientos
foraneos, ya sea por desconocimiento del procedimiento, garantia del
servicio, rapidez, entre otros. Informacién que influencia positivamente

a los establecimientos que desean perdurar en el tiempo.

5.1.4 Propuesta de mercado

Luego de realizar el analisis del entorno, se tiene la siguiente propuesta en

funcion a las necesidades de los clientes y de las empresas existentes:

Se plantea crear una empresa con politicas de diferenciacién de la

competencia. A continuacion se plantean las politicas seleccionadas:
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5.1.4.1 Politicas de fijacion de precios

Frecuentemente los precios se fijan de acuerdo al costo de los productos, en
vista de que en este caso se estd introduciendo una nueva empresa al
mercado, es importante evaluar los precios de la competencia y las
cualidades del servicio que estas ofrecen, de manera tal de que una de las
estrategias a usar sea vender un poco mas economico que la competencia,

manteniendo siempre el nivel de ganancia establecida.

Se establecio como politica tener precios en cuanto al servicio de mano de
obra menor al precio dominante del mercado, de acuerdo a las encuestas
realizadas, los precios de mano de obra oscilan entre los 300 y 500
bolivares. En funcién a esto para el calculo del precio se utilizé la ecuaciéon

planteada por Blanco (2010):

(Minimo de la serie + (Maximo de la serie — Minimo de la serie)*1/3)
Arrojando como resultado lo siguiente:

(300 + (500 — 300)*1/3)= 300 + 66,66 = 366,66 Bs

En un principio a corto plazo (hasta captar el mercado) el costo de mano de
obra seria de 350 bolivares, un precio razonable para cubrir los costos de
produccion y comercializacién y a su vez ofrecer al publico un servicio mas

economico que el de costumbre y de esta manera dominar el mercado.

Para captar la atencion del mercado, es necesario marcar la diferencia con el
servicio ofrecido por la competencia. En funcién a las necesidades
planteadas por los clientes en las encuestas realizadas, se tiene que el

servicio a ofrecer contara con:;

e Un personal altamente capacitado, educado y con buena presencia
que le brinde al cliente un servicio de calidad con etiqueta de

experiencia.
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Brindarle al cliente una revision adicional de los cinco puntos
principales de su vehiculo como parte del servicio (gratuita).
Constatarse por parte de la empresa de que el cliente tenga la
seguridad que el servicio realizado cuenta con garantia.

Ofrecer al cliente una zona de espera decente, limpia, con un confort
agradable, que cuente con café, agua, asientos y bafios limpios, entre
otros.

Un servicio que no exceda de quince minutos para que el cliente no
pierda su valioso tiempo en espera.

Ofrecer una amplia gama de marcas de lubricantes y viscosidades, de
manera tal que el cliente dentro de sus posibilidades econémicas
pueda elegir el lubricante de su preferencia, en vez de optar por el
lubricante que encuentre (queja manifestada por los encuestados en

el diagndstico del mercado).

5.1.4.2 Politicas de comercializacion

Las estrategias a utilizar seran las siguientes:

Puntos de venta (establecimiento de venta de lubricantes y servicio
de cambio de aceite automotriz)
Representantes: la distribucion de los productos al mayor que sera

responsabilidad de los socios o duefios de la empresa.

5.1.5 Aspectos de comercializacion

Ventas de contado

Servicios de lubricacién

Reparto a domicilio de mercancia en la zona de Puerto Ordaz.

Ventas a crédito (al mayor), estas ventas estaran dirigidas a las
empresas existentes, las cuales fueron encuestadas y manifestaron la

necesidad e interés de establecer relaciones comerciales con otros
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proveedores, cumpliendo con ciertas politicas que estaran presentes
en un contrato, firmado y sellado por ambas partes, estas politicas
son:

1. Presentacion de los documentos de la empresa que compra los
productos al mayor, de manera tal que haga constar que es una
empresa legalmente registrada.

2. Las primeras tres ventas seran de contado, a partir de la cuarta venta
se otorgan créditos y el procedimiento sera el siguiente: entrega del
50% equivalente al monto de la factura y entrega del 50% restante a

los 15 dias de haberse despachado la mercancia.
5.2 Calculo de la demanda

Objetivo especifico 2: Estimar la demanda que justifique la creacion y puesta
en marcha del negocio de venta de lubricantes y cambio de aceites

automotrices, por medio del estudio de mercado.

Se realizé el siguiente calculo basado en el nivel de insatisfaccion de la
muestra de estudio, lo cual arrojara el mercado potencial o demanda

insatisfecha:

Rodriguez, A. (2008) en su libro Fundamentos de la mercadotecnia define
mercado potencial como: “El mercado compuesto por todas aquellas
personas e instituciones que tienen o pueden llegar a tener la necesidad que

satisface el producto en cuestion” (pag.).

En base a la poblacion establecida en el capitulo 11l de 48.658 vehiculos que
representan el parque automotor del municipio Caroni del estado Bolivar, se
analizaron las respuestas dadas por la muestra de estudio en funcién a las
preguntas referidas al nivel de insatisfaccion de los clientes, obteniendo el
porcentaje de personas que se encuentran no satisfechas ya sea por el

servicio, los precios, entre otros y que desean realizarle el cambio de aceite a
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su vehiculo en un nuevo establecimiento, estas personas representan el
mercado potencial o la futura demanda. A continuacién se presenta las
preguntas de interés para realizar el calculo de la demanda de estudio (las

preguntas analizadas para este calculo fueron: tres, siete, diez y once.):
Para realizar el calculo de la demanda se partio de la pregunta nimero siete:

A pesar de la economia inflacionaria del pais, continuara efectuando el
cambio de aceite a su vehiculo en establecimientos de venta de lubricantes o

lo realizara en casa?

De acuerdo a las respuestas dadas por los clientes en la encuesta mostrada
anteriormente, un 69% de los encuestados indican que pese a la situacion
econdmica del pais continuaran efectuando el cambio de aceite en
establecimientos foraneos. Al realizar el calculo en funcidn a la poblacion de
estudio se tiene que ese 69% esta representado por 33.574,02 personas.
Este dato se interpreté como poblacién que posiblemente estaria interesada

en realizar el cambio de aceite a su vehiculo en el futuro establecimiento.

Partiendo del valor obtenido anteriormente se realiza el calculo para la
siguiente pregunta, dado que este valor representa a la poblacion que esta
dispuesta a continuar efectuando el cambio de aceite a su vehiculo en

establecimientos foraneos.

La siguiente pregunta utilizada para realizar el calculo de la demanda fue la

pregunta numero tres:

¢ Considera usted que el precio a pagar en los establecimientos de cambio

de aceite en Puerto Ordaz es: bajo, justo, alto?

Como se mencion6 en el grafico mostrado anteriormente, un 57% de los
encuestados coinciden en que el precio a pagar es alto, ese porcentaje se

tomd como un mercado insatisfecho, y se procedié a calcular la cantidad de
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personas que representa ese porcentaje en funcion al valor obtenido en el
calculo anterior (33.574,02):

Al calcular el 57% de 33.574,02, se obtiene un total de 19.137,2 este valor
representa la cantidad de personas que opinan que el precio a pagar en los
establecimientos de cambio de aceite es alto, dato que se considera como

una insatisfaccion.

La siguiente pregunta utilizada para realizar el calculo de la demanda fue la

pregunta numero once:

Pregunta 11:

¢ Esta satisfecho con el servicio que recibe en los establecimientos de Puerto
Ordaz?

De acuerdo a las respuestas dadas por los clientes en la encuesta mostrada
anteriormente, un 71% de los encuestados indican que no se encuentran
satisfechos con el servicio que reciben en los establecimientos de venta de

lubricantes.

Al realizar el calculo en funcion al valor obtenido anteriormente (19.137,2) se
tiene que ese 71% esta representado por 13.587,4 personas. Este dato se
interpretd como poblacién que posiblemente estaria interesada en cambiar el
sitio de costumbre para realizarle el servicio a su vehiculo y asistir al futuro

establecimiento.

La siguiente pregunta utilizada para realizar el calculo de la demanda fue la

pregunta numero diez:

¢ En parte de Puerto Ordaz prefiere llevar su vehiculo a realizarle el servicio

de cambio de aceite?

De acuerdo a las respuestas dadas por los clientes en la encuesta mostrada

anteriormente, un 85% de los encuestados indican que realizan el cambio de
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aceite a su vehiculo en la localidad de Unare. Al realizar el calculo en funcién
al valor obtenido anteriormente (13.587,4) se tiene que ese 85% esta
representado por 11.005,8 personas. Este dato se interpreté como poblacion
que posiblemente estaria interesada en llevar su vehiculo a un futuro
establecimiento de venta de lubricantes siempre y cuando este se ubique en

la localidad de Unare.
Por ultimo se trabajo con la pregunta numero cinco:

¢Cada cuanto tiempo le realiza el servicio de cambio de aceite a su

vehiculo?

De acuerdo a las respuestas dadas por los clientes en la encuesta mostrada
anteriormente, se puede observar que los encuestados realizan el cambio de
aceite a sus vehiculos en el siguiente orden: un 2% a los 75 dias, un 6% a
los 15 dias, un 8% a los 45 dias, un 20% a los 120 dias o mas, un 17% a los
90 dias, un 21% a los 60 dias y un 26% a los 30 dias. Para realizar el calculo
final de esta pegunta, se elaboré un promedio ponderado utilizando la
frecuencia de cambio de aceite y la cantidad de personas por frecuencia,

como sigue a continuacion:

Tabla 28. Frecuencia en la realizacion del cambio de aceite. Autor (2015)

Frecuencia Cantidad de | Frecuencia*Personas
(dias) personas

15 6 90

30 24 720

45 7 315

60 20 1200

75 2 150

90 16 1440

120 18 2160

TOTAL 93 6075
Promedio ponderado de dias 65,32258065
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Para cada opcidn de frecuencia se multiplico por la cantidad de personas que
eligieron esa opcion, se sumo y se procedio a dividir el total entre en numero
de personas, obteniendo de esta manera el promedio de dias en que la

poblacion realiza periddicamente el cambio de aceite a su vehiculo.

El dato que se obtuvo de 11.005,8 personas resulté de una deduccién de la
poblacion (el 22,68%), que representa las personas con insatisfaccion
general del servicio actual recibido en los establecimientos de venta de de
lubricantes, para calcular dicho valor se realizé un proceso de filtros iniciando
con la poblacidn total y sometiendo el valor inicial (48.658) a las preguntas
necesarias de la encuesta (tres, siete, once, diez) de manera tal que el
numero final cumpliera con todas las caracteristicas de insatisfaccion
estudiadas (precio elevado, mala atencion, ubicacion, seleccion de cambio
de aceite foraneo) y asi poder interpretar el valor obtenido, como las
personas que estarian interesadas en realizar el cambio de aceite a su

vehiculo en el futuro establecimiento.

Finalmente se procedio a dividir los 11.005,8 vehiculos entre el numero de
dias en promedio obtenido anteriormente (65,3 dias), arrojando un valor de
168,5 vehiculos al dia, este valor representa la cantidad de personas por dia
cuyo estado de insatisfaccidon por el servicio actual los lleva a estar

interesados en realizar cambio de aceite en el futuro establecimiento.

De esta manera se obtiene un mercado potencial o demanda insatisfecha de
168,5 vehiculos al dia. Es importante mencionar que segun las encuestas
aplicadas a las empresas existentes dedicadas a la venta de lubricantes y
prestacion de servicio de cambio de aceite, diariamente estas atienden en
promedio a 15 vehiculos y han logrado sobrevivir en el tiempo. En este punto
de la investigacién se puede constatar al comparar estos dos valores, que el
proyecto es factible, dado que si se piensa en un aproximado de veinte

vehiculos al dia, se cuenta al menos con una poblacién de 168,5 personas
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interesadas en asistir al nuevo establecimiento. Posteriormente se realizara

el analisis financiero para darle mayor sustento a la decisién de factibilidad.

Como se mencion6 en el capitulo Ill de esta investigaciéon, se tienen dos
poblaciones de estudio. una representada por los clientes de consumo
detallado (cambio de aceite) y otra representada por las empresas existentes
que realizaran consumo al mayor, para hacer el calculo de la demanda
correspondiente a la segunda opcidén se analizé la encuesta aplicada a las
empresas existentes, exactamente las preguntas once y doce: 11. ;Ha
disminuido la cantidad de mercancia suministrada por sus proveedores hoy
en dia en comparacién de afos anteriores? 12. ; Esta en capacidad e interés
de emprender relacién de compra de lubricantes con otro proveedor? El
100% de los establecimientos encuestados, manifestaron su interés vy
necesidad de emprender relaciones comerciales con otros proveedores. De
esta manera se puede justificar que la demanda para las ventas al mayor es
igual a la poblacion; es decir, cuarenta (40) establecimientos dedicados a ia

venta de lubricantes.
En respuesta al objetivo niumero dos de esta investigacion se tiene:
5.2.1 Mercado potencial o demanda insatisfecha

Opcidén numero uno (ventas al detal): 168,5 vehiculos

Opcién numero dos (ventas al mayor): 40 establecimientos.

5.3 Estudio técnico

Objetivo especifico 3: Determinar la capacidad instalada y los costos de
inversion y operacion para la creacion y puesta en marcha del negocio de
venta de lubricantes y cambio de aceites automotrices mediante la

realizacion de un estudio técnico.
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A través de este estudio se evalud la factibilidad técnica de la creacion y
puesta en marcha del establecimiento de venta de lubricantes en Puerto

Ordaz, estado Bolivar

Segun Sosa (2011), este estudio se fundamenta en: “determinar las
caracteristicas técnicas, necesidades del proyecto y evaluar su viabilidad
tecnica y posibilidades de funcionamiento, previendo causas potenciales de
falla” (pag. 31). En este sentido se tiene, que el estudio técnico busca
responder las siguientes interrogantes: en funcion a la tecnologia ,Cémo
producir lo que el mercado requiere?, en control de produccién jcuanto y
como producir?, en localizacién de la planta ¢Ddnde producirio? ;Qué
instalaciones fisicas wusar?, evaluar los procesos de produccion,
requerimientos varios (personal, materia prima, insumos, maquinarias,

herramientas, equipos, entre otros).

En funcidon a lo anteriormente mencionado el estudio técnico se basd en los

siguientes aspectos:
5.3.1 Cronograma de proyeccion del proyecto

La proyeccion del proyecto es de seis afios que se estudian a través de dos
fases, la primera fase dura un (1) afio y comprende: adquisicién de materia
prima, mobiliarios, equipos auxiliares, herramientas de trabajo,
infraestructura, estructura, acondicionamiento del espacio fisico y puesta en
marcha; la segunda fase comprendera la realizacion de los trabajos de
produccién pertinentes al establecimiento, lo que se refiere a. venta de
lubricantes y prestacion de servicio de cambio de aceite automotriz. A

continuacion se presenta un grafico que muestra la proyeccién del proyecto:
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Afos 1 2 3 4 5 6

Figura 32. Proyeccidn del proyecto. Autor (2015)

5.3.2 Localizacion del proyecto
5.3.2.1 Descripcion de la macro localizacion

La localizacion, prospeccion y explotacion de los grandes yacimientos de
hierro en las inmediaciones del rio Caroni impuso la necesidad de proyectar
nuevas y modernas estructuras urbanas para darle estabilidad social a la

poblacién activa que venia de otros lugares a participar en el fenomeno

industrial.

De esta manera surge Ciudad Guayana (conformada por Puerto Ordaz y San
Félix) con un acto oficial formal el 9 de febrero de 1952 presidido por Luis
Felipe Llovera Paez, en representacion del Gobierno nacional, acompafiado
del ministro de Minas, Santiago Vera; del ministro de Obras Publicas
Gerardo Lauson; del ministro de Trabajo, Carlos Tinoco Rodil; del embajador
estadounidense, Fletcher Warren; del gobernador José Gervasio Barcelo
Vidal, del presidente de la Orinoco Mining Company, Mack Lake; del director

de Gabinete, Federico R. Schoeter; y del obispo de la Diécesis de Guayana,
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Juan José Bernal Ortiz, quien impartio la bendicion cristiana a las tierras

donde floreceria la flamante urbe.

Puerto Ordaz, junto con San Félix y otros sectores demograficos, quedo
plenamente integrada a la moderna y pujante Ciudad Guayana, iniciada al
calor de la industria extractiva del hierro\y consolidada con el desarrollo
urbanistico provocado por la transformacién y expansion de la industria del
hierro a partir de la Planta Siderurgica del Orinoco y demas empresas afines,
la explotacion del potencial hidroeléctrico del Caroni y el desarrollo de la

actividad fabril integral del aluminio.

Hoy en dia Puerto Ordaz es sede de empresas basicas que conforman la
corporacion venezolana de Guayana (C.V.G), como Alcasa, Bauxilum,
Venalum, Carbonorca, Ferrominera. Todas estas, empresas que han

promovido el desarrollo socio-economico de la region.

Ciudad Guayana esta conformada hoy en dia por mas de 630.000 habitantes
y es la capital del municipio Caroni, nicho de la futura empresa de
comercializacion de lubricantes; es importante mencionar que el municipio
Caroni esta conformado por diez parroquias: Cachamay, Chirica, Dalla
costa, Once de abril, Simén Bolivar, Unare, Universidad, Vista al sol, Pozo

verde y Yocoima. El proyecto estara ubicado en la parroquia Unare.
5.3.2.2 Descripcidon de la micro localizacion

Para la seleccién de la micro localizacion o ubicacion exacta del
establecimiento se plantearon una serie de premisas, a las cuales se les
asigné una ponderacion; en funcion a esto se realizé una matriz de seleccion
del sitio tomando en cuenta las posibles zonas donde se pueda llevar a cabo
la instalacion del establecimiento de venta de lubricantes. A continuacion se

presentan las premisas evaluadas:
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Tabla 29. Premisas de seleccién de localizacién. Autor (2015)

Factores a evaluar Premisas

Técnico Dimensiones del espacio requerido
(72m?) (mas ancho que largo)
Control de acceso
lluminacién
Deposito con ventilacién requerida
Fosas

Social Seguridad
Medios de transporte
Cercania o acceso a la materia prima
Trafico o afluencia automotriz
Capacidad o nivel de comercio presente
Concurrencia peatonal

Ambiental Suministro de recursos energéticos vy

otros (electricidad, gas, aguas blancas,

drenaje de aguas negras, entre otros)

Servicio de Aseo publico

Riesgo de afeccion por lluvias

A continuacion se muestra una tabla donde se le asigna una ponderacién a

cada uno de estos aspectos:
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Tabla 30. Ponderacion de las premisas para la seleccion del sitio. Autor (2015)

Aspecto Ponderacion (%)

Posteriormente a cada posible zona a ser seleccionada se le asigna un valor

del 1 al 5, a continuacion se esboza la matriz de seleccion del sitio:
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Tabla 31. Matriz de seleccién del sitio. Autor (2015)

Factor Premisa Ponderacién | Unare Puntaje | Castillito | Puntaje | Caimito | Puntaje | Sierra Puntaje Alta Puntaje
parima vista

Técnico | Dimensiones 40 4 160 2 80 3 120 4 160 3 120
Control de acceso 4 160 2 80 4 160 4 160 3 120
lluminacion 5 200 5 200 5 200 4 160 4 160
Fosas 4 160 2 80 3 120 4 160 2 80
Acceso a la materia 5 200 2 80 5 200 4 160 2 80
Prima
Deposito 3 120 2 80 3 120 3 120 1 40

Social Seguridad 40 2 80 2 80 3 120 3 120 3 120
Medios de transp 5 200 4 160 3 120 2 80 4 160
Afluencia automotriz 5 200 5 200 3 120 3 120 4 160
Nivel de comercio 5 200 5 200 2 80 2 80 3 120
Concurrencia 5 200 5 200 1 40 1 40 2 80
peatonal
Suministro de 4 160 4 160 4 160 4 160 4 160
recursos energéticos

Ambiental | Servicio de aseo | 20 3 60 3 60 3 60 4 80 4 80
publico
Riesgo de afeccion 1 20 4 80 1 20 1 20 1 20
por lluvias

TOTAL 2120 1740 1640 1620 1500
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Luego de realizar el analisis comparativo a través de la matriz de seleccion
del sitio, se pudo observar que el lugar mas conveniente de acuerdo a la
cantidad de puntos obtenido es Unare, con 2120 puntos, 380 puntos mas
que la zona que lo precede. Cabe destacar que de acuerdo al diagnostico de
mercado realizado anteriormente, Unare es una zona importante como nicho

para la instalacion de la futura empresa, por las siguientes razones:

1. Es un mercado competitivo en el cual se encuentra una amplia gama
de establecimientos de venta de lubricantes y servicio de cambio de
aceite, situacién que representa una oportunidad de introducir un
nuevo establecimiento que sea competencia para los existentes.

2. La cercania existente entre la zona seleccionada (Unare) y los
proveedores que suministran la materia prima.

3. Es una zona muy concurrida tanto de manera peatonal como por el
transito automotriz publico y privado.

4. Presenta un alto nivel de comercio que hace de Unare una zona

movida, visitada y competitiva.
5.3.3 Infraestructura del establecimiento

La localizacion seleccionada cuenta con un espacio de 117 m? fue
designada apta por estar ubicada en una zona comercial transitada tanto por
peatones como por una amplia gama de vehiculos (desde camiones de
carga pesada, microbuses, hasta carros, camionetas y pickups de uso

personal) de facil acceso para los mismos.

Cuenta con un area interna de 81 m? la cual estara distribuida en un bafio
sala de espera, estantes y mostradores para exhibir los diversos lubricantes,
filtros y demas mercancia inherente a la materia de cambio de aceite. Un
area externa de 36 m? que estan distribuidos en tres fosas cada una con la

capacidad de un vehiculo, teniendo una capacidad total de tres automoviles
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que pueden ser atendidos en paralelo, contando con el personal necesario

para llevar a cabo los requerimientos del cliente de manera exitosa.

A continuacion se presenta un plano donde se muestra la distribucion o

lay-out de la planta:
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Figura 33. Distribucién de la planta. Autor (2015)
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En funcion al plano mostrado anteriormente, se tienen los siguientes costos

asociados a la construccion e infraestructura del establecimiento:

5.3.3.1 Elementos de infraestructura y estructura

Tabla 32. Elementos de infraestructura y estructura. Autor (2015)

. . Costo unitario| Monto total
Operaciones Cantidad (Bs) (Bs)
Obras civiles espacio exterior
Construccidn de fosas (mano de obra) Bs. 80.000,00
Cemento (und) 50 Bs. 1.500,00| Bs. 75.000,00
Bloque (und) 1000 Bs. 150,00( Bs. 150.000.00

total obras civiles espacio exterior Bs. 225.000,00

Obras civiles espacio interior (m?)

Blogue (und) 400 Bs. 150,00] Bs. 60.000.00
Cemento (und) 12 Bs. 1.500,00| Bs. 18.000,00
pintura (und) 2 Bs. 2.000.00| Bs. 4.000,00
Construccion de sala
de espera (m?) 6 1500 Bs. 9.000,00
Construccion de bario 2,25 2000 Bs. 4.500,00
construccion de oficina 9,375 1500 Bs. 14.062 50
construccion de
deposito 9,375 1500 Bs. 14.062 50

total obras civiles espacio interior

Remodelacion de espacios

Bs. 123.625,00

Vitrinas de madera

(mdf 3,93 m?) 10 Bs. 5.500,00{ Bs. 55.000,00
Pie de amigo 90 Bs. 150,00/ Bs. 13.500,00
Mostrador 1 Bs. 60.000,00f Bs. 60.000,00
Estante vertical 2 Bs. 20.000,00] Bs. 40.000,00
Tornillo 270 Bs. 2,00 Bs. 540,00
Ramplu 270 Bs. 2,00 Bs. 540,00
Pintura para tablas 10 Bs. 300,00! Bs. 3.000,00

Total remodelacion de espacios
MOBILIARIO Y EQUIPO DE OFICINA

Bs. 172.580,00

Computadora 1 Bs. 80.000,00f Bs. 80.000,00
Impresora 1 Bs. 20.000,00| Bs. 20.000,00
Silla 10 Bs. 500,00 Bs. 5.000,00
Televisor 1 Bs. 15.000,00] Bs. 15.000,00
Sistema de seguridad

(camaras) 2 Bs. 150.000,00] Bs. 300.000,00

Total mobiliario y equipo de oficina

Bs. 420.000,00

Total operaciones de infraestructura

Bs. 941.205,00
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Como se pudo observar en el cuadro anterior se tiene que la inversion a
realizar para la remodelacion y/o adaptacion del espacio fisico de manera tal
que quede apta para realizar cambios de aceite y aporte un espacio de
agrado de espera para los clientes, es de 941.205 bolivares incluyéndose en
este monto remodelacion de espacios, adaptacién, mano de obra,

materiales y mobiliario.
5.3.4 Estudio de seleccion de proveedores

En cuanto a la seleccion de proveedores es importante mencionar que hoy
en dia dada la situacion que atraviesa el pais, no se cuenta con una amplia
gama de empresas que suministren mercancia, y las existentes imponen una
serie de requisitos a los clientes para poder ser atendidos, es por ello que en
este caso no se realiza un analisis comparativo de los proveedores; sin
embargo se plantea crear una empresa con el capital sustentable,
oficialmente registrada, que cuente con la representatividad necesaria para
poder ser objeto de negocio de los proveedores existentes y de esta manera

pasar a formar parte del listado de clientes a ser atendidos por los mismos.

No obstante cabe destacar que se trabajara con proveedores principalmente
del estado Bolivar, seguido de los estados Monagas y Anzoategui, por la
cercania que tienen con el establecimiento y de esta manera reducir los

costos de recepcion de mercancia.
5.3.56 Requerimientos de equipos y herramientas de produccién

En el cuadro mostrado a continuacion se resumen los equipos necesarios
para iniciar la operatividad de las tres fosas en paralelo, representado una

inversion de 771.400 bolivares.
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Tabla 33. Requerimientos de equipos y herramientas. Autor (2015)

CLASIFICACION |CANTIDAD| COSTO TOTAL

EQUIPO -

Bomba de succion | 3 Bs. 45.000,00| Bs. 135.000,00

Hidrojet 1 Bs. 40.000,00| Bs. 40.000,00

Soplador de motor 3 Bs. 35.000,00| Bs. 105.000,00
Total equipo Bs. 280.000,00

HERRAMIENTAS

Caja de herramienta 3 Bs. 120.000,00| Bs. 360.000,00
Gato 3 Bs. 20.000,00f Bs. 60.000,00
Combo de camilla 3 Bs. 20.000,00{ Bs. 60.000,00
Recipiento de

almacenamiento de

aceite resjdual 3 Bs. 800,00 Bs. 2.400,00
Tambor de

almacenamiento de

aceite residual 3 Bs. 3.000,00 Bs. 9.000,00

Total herramientas

Bs. 491.400,00

TOTAL

Bs. 771.400,00

5.3.6 Proceso de produccién

El servicio de cambio de aceite tiene como objetivo preservar la vida util del
motor, el mismo consiste en medir el aceite, verificar en que estado se

encuentra el lubricante y en caso de decidir que es necesario cambiarlo se

siguen los siguientes pasos:

. Retirar el aceite viejo

. Reemplazar el filtro de aceite

Encender el carro y medir el nivel de aceite

conjuntamente con el mecanico que presto el servicio: proceso en el

que se verifica el nivel del aceite del motor, nivel de aceite de la caja,

1
2
3. Colocar el aceite nuevo (agregar los aditivos que el cliente requiera)
4.

5. Realizar chequeo de los cinco principales puntos del vehiculo
6

. Control de calidad realizado por el encargado del establecimiento




nivel del fluido de frenos, nivel del agua del vehiculo, nivel del agua
del limpia parabrisas.

7. Se le entrega al cliente el control de aceite de su vehiculo
conjuntamente con la recepcion del pago

8. Se procede a almacenar el aceite residual de manera correcta de

acuerdo a las politicas ambientales del establecimiento.
5.3.6 Volumen ocupacional

La jornada laboral constara de siete horas diarias, seis dias a la semana. El

personal de trabajo estara dividido de la siguiente manera:

¢ Tres mecanicos los cuales seran un personal outsourcing, no gozaran
de beneficios de ley, su pago sera igual a mil bolivares semanales
mas un 50% del costo de mano de obra de lunes a viernes, mas los
dias sabados en los cuales recibiran el 100% del costo de la mano de
obra por servicio brindado.

e Un encargado el cual tendra la responsabilidad de supervisar la
limpieza del establecimiento y el trabajo desarrollado por los
mecanicos.

e Un depositario el cual tendra la responsabilidad de realizar el
inventario conjuntamente con el encargado.

Tanto el encargado como el depositario seran nomina fija de la empresa,
luego de pasar evidentemente por el proceso de prueba. Gozaran de los
beneficios que brinda la ley organica del trabajo, mostrados en la siguiente
tabla:

Tabla 34. Beneficios de la nomina fija. Autor (2015)

CLASIFICACION DESCRIPCION (dias
Vacaciones 15
Bono vacaclonal 15
Utilidades 30
Prestaciones sociales 60
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Nota: los sabados se labora bajo previo acuerdo con el personal y se
incentivan salarialmente de la misma manera mas un bono que ira en funcion
a las ventas, siendo esto algo extraoficialmente hablado, y que aun asi
quedara firmado y sellado para evitar futuros malos entendidos legales, dado
que en la actualidad la ley organica del trabajo sugiere solo cinco dias a la

semana para un total de 35 horas semanales.

Cabe destacar que a todo el personal se le otorgara bonos de produccion
como politica de incentivos laborales, de acuerdo al rendimiento de cada
trabajador el cual tendra un estricto seguimiento y se discutira todos los
sabados de cada semana, para recibir los bonos de incentivo al cierre de

cada mes.

A continuacion se muestra un organigrama con la estructura organizativa de
la empresa la cual consta de un presidente, un vicepresidente, un encargado,

un depositario y tres mecanicos, cuya descripcion de cargo es la siguiente:

5.3.6.1 Presidente: tendra poderes de administracion y disposicion de los
bienes y negocios de la compania, segun las siguientes atribuciones: a)
representar a la compafiia judicial o extrajudicialmente, pudiendo constituir
apoderados para la adecuada defensa y representacion de la compania, b)
gjecutar las operaciones que correspondan al giro de la compafia con
atribuciones para vender y en cualquier forma enajenar bienes muebles o
inmuebles, al igual que para constituir hipotecas y otros gravamenes, c)
nombrar, contratar y remover empleados y trabajadores y determinar su
remuneracion, d) convocar y presidir las asambleas de socios ordinarios o
extraordinarios, e) decidir sobre la celebracion de todo acto o contrato de
interés para la sociedad sin ninguna limitacion, f) adquirir bienes o inmuebles,
g) conceder, solicitar, contratar y movilizar préstamos bancarios y de otra

indole, h) abrir, cerrar y movilizar cuentas bancarias, i) emitir, aceptar, avalar,
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descontar y protestar letras de cambio, cheques y otros efectos de comercio,

J) cumplir las decisiones y acuerdos de la asamblea de socios.

5.3.6.2 Vicepresidente: llevar la gestion diaria de la compaiiia, asi como la
ejecucion de las disposiciones de la asamblea de accionistas y de la junta
directiva, estara a cargo del encargado de la empresa. Podra ademas
nombrar, contratar y remover empleados y trabajadores y determinar su

remuneracion para el ejercicio de estas funciones.

5.3.6.3 Encargado: llevar un control de la facturacion, las cuentas por pagar
y cuentas por cobrar, contabilidad de la empresa, supervisar la limpieza y el
trabajo de los mecanicos, realizar conjuntamente con el depositario el control

de inventario.

5.3.6.4 Depositario: llevar un control del despacho de mercancia y realizar
conjuntamente con el encargado el inventario, descansando bajo su

responsabilidad el control del nivel de stock.

5.3.6.5 Mecanico: realizar el trabajo de mano de obra que requiera el cliente

y autorice la empresa.

Es importante mencionar que la labor de limpieza la realizara todo el
personal bajo un consenso con la presidencia (rotacion de las
responsabilidades periodicamente), de esta manera se fomenta el sentido de

pertenencia por la empresa.



Depositario

Mecanico 1

Presidente

Vice presidente

Mecanico 2

Encargado

Mecanico 3

Figura 34. Posible estructura organizativa de la empresa. Autor (2015)

A continuacion se presenta una tabla donde se muestra en que fase de la

proyeccién se requiere cada personal:

Tabla 35. Fases del proyecto. Autor (2015)

FASE 2-ANOS DE

OPERACION
Cédigo |Denominacion 1y, 15 |3 14 |5 |6 |Salario
del cargo

1 Presidente F 1 1 1 1 1 Bs. 50.000,00
1 Vicepresidente F 1 1 1 1 1 Bs. 50.000,00
2 Encargado F 1 1 1 1 1 Bs. 10.000,00
2 Depositario F 1 1 1 1 1 Bs. 10.000,00
3 Mecanico 1 \ 1 1 1 1 1 Bs. 4.000,00
3 Mecanico 2 V 1 1 1 1 1 Bs. 4.000,00
3 Mecanico 3 \ 1 1 1 Bs. 4.000,00
TOTAL POR ANO 6 |6 |7 |7 |7 |Bs. 132.000,00
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5.3.7 Capacidad instalada y utilizada (real)

lLa capacidad instalada segun Sosa (2011) “se determina por la capacidad
del equipo considerado o por el tamano de las instalaciones, considerando

un aprovechamiento al 100%" pag. 43

Se sabe que el horario de trabajo es de siete horas diarias y el proceso
productivo de la futura empresa estard constituido por tres fosas con
capacidad de atencion de tres vehiculos en paralelo. El tiempo de realizacion
de la mano de obra a cada vehiculo es de veinte (20) minutos en promedio,
dadas estas condiciones se tiene el siguiente célculo para conocer la

capacidad instalada de la planta:

En una hora se realizan tres cambios por fosa, lo que equivale a nueve
cambios de aceite por hora en paralelo, lo que equivale a sesenta y tres (63)
cambios al dia (9 cambios/hora *7horas= 63 cambios), esta seria la

capacidad instalada de la planta.

Cabe destacar que a ese valor se le deben descontar todos los factores
reales posibles que se consideran necesarios para aperturar y cerrar

efectivamente la jornada laboral, estos factores son los siguientes:

e Tiempos de ajuste y preparaciéon: 30 minutos al inicio de la jornada
(8:00-8:30am)

e Tiempo de descanso: 60 minutos (12:00-1:00)

e Ajustes del equipo y cambio de materia prima: 30 minutos a lo largo
del dia conformados por las actividades necesarias para volver a
otorgarle la operatividad optima a los equipos (ajuste de equipos,
completar las materias primas necesarias, entre otros)

e Tiempo de mantenimiento de zona de trabajo: 30 minutos antes de

culminar la jornada laboral (3:30-4:00)
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De esta manera se tiene que la jornada real de trabajo efectivo es igual a
siete horas que equivalen a cuatrocientos veinte (420) minutos menos ciento
cincuenta (150) minutos correspondientes a los factores mencionados
anteriormente, arrojando un total de doscientos setenta (270) minutos, que
equivalen a cuatro horas y media. Considerando las premisas iniciales: un
tiempo promedio de veinte minutos por cambio y tres fosas que trabajan en
paralelo se tiene, que la capacidad real del puesto de trabajo es de treinta y

nueve (39) cambios de aceite al dia.
En conclusion se tiene lo siguiente:
Capacidad instalada: sesenta y tres (63) cambios al dia

Capacidad real: treinta y nueve (39) cambios al dia, este valor representa un

62% de la capacidad instalada.

Capacidad utilizada para la venta: veintiun (21) cambios al dia, este valor

representa un 55% de la capacidad real.

A continuacion se presenta una tabla donde se proyecta el aumento de la
capacidad real utilizada a medida que transcurren los seis (6) afios del
cronograma de proyeccion. En la misma se indica como aumenta la
capacidad de produccion y a su vez la mano de obra requerida (mecanicos),
siendo que el establecimiento contara con tres fosas y tres mecanicos, no
obstante se empezara con dos mecanicos y a medida que se incremente la

produccion se incrementara la mano de obra.
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Tabla 36. Capacidad instalada y utilizada. Autor (2015)

CAPACIDAD INSTALADA Y UTILIZADA

FASE1 FASE 2
(Expresado on manos de obral A [ |PTRY SRR TEERT CR0e O ane.
realizadas)
VOLUMEN DE PRODUCCION
Capacidad instalada
En porcentaje 100,00% 100,00% | 100,00%| 100,00%{ 100,00%| 100,00%
En cambios de aceite al dia 63,00 63 63 63 63 63
En cambios de aceite al afio 18.144 18.1441 18.144] 18.144| 18.144| 18.144
Capacidad real
En porcentaje 62,00% 62,00%| 62,00%| 62,00%| 62,00%| 62,00%
En cambios de aceite al dia 39 39 39 39 39 39
En cambios de aceite al afio 11.232 11,232 11.232[ 11.232[ 11.232] 11.232
Capacidad utilizada para la venta
En porcentaje 55% 55% 65% 75% 85% 90%
- En cambios de aceite al dia 21 21 25 29 33 35
‘I En cambios de aceite al afio 6.178 6.178) 7.301| 8.424] 9.547| 10.109
PRODUCCION TOTAL (m3) 6.178 7.301 8.424 9.5647, 10.109

A continuacion se muestran los parametros de realizacion de la tabla

anterior;

Tabla 37. Parametros para el calculo de la capacidad utilizada e instalada. Autor (2015)

OP Parametros
Tec Porcentaje de cap. Instalada
por afio 100,00% | de la capacidad total de la empresa
Tec Cambios . de aceite de _ .
capacidad instalada por dia 63 cambios de aceite al dia
Tec | Porcentaje cap. Real 2do. Afio|62,00% |de la capacidad instalada
Tec Porcentaje de cap. Utilizada de la capacidad
para la venta 2do afio 55,00% |real
Tec Incremento anual de la cap.
Utilizada para la venta 10,00% |de incremento anual, hasta el 90%
I Tec | Turnos de trabajo diario 1 turno trabajado por dia
Tec | Dias laborables por mes 24,00 dias laborables por mes
Tec | Meses por afio 12 meses por ano
Tec | Dias laborables por afo 288 dias laborables or afio
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5.4 Estudio de factibilidad econémico financiero

Objetivo especifico 4. Determinar la rentabilidad de la creacién y puesta en
marcha del negocio de venta de lubricantes y cambio de aceite automotriz

por medio del estudio de factibilidad econémico financiero.

Una vez realizado los estudios de mercado y técnico, estos aportan la
informacién necesaria para cristalizar el analisis econémico financiero y
evaluar los resultados de la factibilidad del negocio de venta de lubricantes.
En este apartado se realizara un analisis a través de una serie de cuadros
que permitan asegurar los recursos necesarios para la implementacion
efectiva del establecimiento de venta de lubricantes y asegurar su liquidez y
solvencia que permita desarrollar las operaciones productivas y comerciales

de manera continua y efectiva.

A continuacion se presenta la serie de cuadros que conformaron el estudio

economico financiero:
5.4.1. Estudios y proyectos realizados

En lo que al estudio de factibilidad del proyecto respecta, se tiene un costo

de 156.000 bolivares desglosado a continuacion:

Tabla 38. Estudios y proyectos realizados. Realizado por Autor (2015)

ESTUDIOS Y PROYECTOS
Unidad Unidades |Costo
Expresado en bolivares |utilizada totales unitario Costo total
Estudio de factibilidad
Estudio de mercado Estudio 1 Bs. 60.500,00] Bs. 60.500,00
Estudio técnico Estudio 1 Bs. 35.000,00( Bs. 35.000,00
Estudio econdmico Estudio 1 Bs. 60.500,00! Bs. 60.500,00
Costo del estudio de factibilidad Bs. 156.000,00
OP| Parametros
ADS|Inflacion estimada de los activos domésticos 0,00%
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5.4.2 Inversion total del proyecto en el primer afo:

Tabla 39. Inversion total del proyecto en el primer ano. Autor (2015)

FASE 1 - PRIMER ANO
Inversion realizada
(Expresado en bolivares)
Aporte |[Aporte de | Inversion
Propio Terceros Total
A Activos Circulante
Inventario inicial 1.500.000{ 1.500.000
Total activos circulante 1.500.000
B Activos Fijos
Obras civiles espacio exterior 225.000 225.000
Obras civiles espacio interior 123.625 123.625
Remodelacién de espacios 172.580 172.580
Equipoy herramientas 771.400 771.400
Mob. y equipo de oficina 420.000 420.000
Total Activos Fijos 1.712.605 0 1.712.605
C Ofros Activos
Costo financiero del crédito 291.573 291.573
Estudio de factibilidad 156.000 156.000
Imprevistos y varios 17.126 17.126
Total Otros Activos 464.699 0 464.699
TOTAL ACTIVOS (A+B+C) 2.177.304| 1.500.000( 3.677.304
Capital de Trabajo
Rezago entre ingresosy egresos | 5.592.093 5.5692.093
D Total Capital de Trabajo 5.592.093 0| 5.592.093
INVERSION TOTAL (C+D) 7.769.397| 1.500.000( 9.269.397
F Distribucién porcentual
OP Parametros
Tec Meses por afio 12 meses
Efi del monto total de
' Costo de improvistos y varios 1,00% activos fijos adquiridos
AdS inflacion estimada de los activos
domesticos 0,00%
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Una vez calculada

la

inversion inicial

mostrada en el

cuadro anterior

(9.269.397 bolivares) se procede a calcular las alicuotas de depreciacion y

amortizacion mostradas en e! cuadro siguiente:

5.4.3. Depreciacion y amortizacién

Tabla 40. Depreciacion y amortizacion. Autor (2015)

DEPRECIACION Y AMORTIZACION

{Expresado en bolivares) Valor de |Afiosde|Primer|Segundo Tercer Cuarto  Quinto  Sexto
los Activos | Dep/Am| Afo Afio Afo Afio Afo Afio
Depreciacion
Obras civiles espacio exterior 225.000 12 18.750 18.750 18.750 18.750 18.750
Obras civiles espacio interior 123625 20 6.181 6.181 6.181 6.181 6.181
Remodelacion de espacios 172.580 3 57.527 57.527 57.527 57.527 57.527
Equipoy herramientas 771.400 4 192,850 192,850 182.850  192.850
Mob. y equipo de oficina [ 420.000 3 140.000 140.000  140.000  140.000  140.000
Total Depreciacién 1.712.605 415.308  415.308  415.308  415.308  222.458
Amortizacion
Costo financiero del crédito 291.573 5 58.315 58.315 58.315 58.315 58.315
Estudio de factibilidad 95,000 5 19.000 19,000 19,000
Varios 17.126] 3 5709 5709 5709 |
Total Amortizacion 403.699 83.023 83.023 83.023 58.315 58.315
TOTAL DEPREC. Y AMORTIZACION| 2.116.304 498.331  498.331  498.331  473.623  280.773
OP Parametros
Efi Metodo de calculo utilizado Linea recta
Efi Valor de salvamento Ninguno
Efi Afios de depreciacion Rango D6:D10 del cuadro
Efi Afios de amortizacion RangoD13:015 def cuadro

5.4.4 Financiamiento de terceros

En el cuadro mostrado a continuacion se revela el financiamiento de

terceros, el costo de financiamiento del crédito y los debidos pagos

periodicos de amortizacion para cancelar la totalidad del capital otorgado por

el banco y los intereses que se generan en el periodo de pago del mismo.
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Tabla 41. Financiamiento de terceros. Autor (2015)

FINANCIAMIENTO DE TERCEROS

oP

(Expresado en boilvares)

FASE 1: CONSTRUCCION E iINSTALACION DEL ESTABLECIMIENTO - PERIODO DE RECEPCION DEL CREDITO

Desemboisos del Banco s'a]Ea'&e la Cuenta Capitai Costo Financie;o del Crédito
Semestre| FO7ceNtale  Montos Balance Baiance Costo por Comisiones Costo por
Semestral Entregados Inicial Final Apertura  Compromiso Intereses
1 T 5500% 8250000 0O 825.000]  12.375 5.063 93.681
2 | 4500% 675.000 825.000 1.500.000] _ 10.125 0 170.329
Totales 100,00%  1.500.000 22.500 5.063 264.010

Costo Financiero dei Crédito 291.573

FASE 2: OPERACION DE LA PLANTA - PERIODO DE AMORTIZACION DEL CREDITO

Balance Balance Pagos Pagos de Pagos de

Semestre iniciai Final Totales Capital intereses
3 semestre 1.500.000 1.411.821 258.509 88.179 170.329
4 semestre 1.411.821 1.313.628 258.509 98.192 160.316
5 pago semestral 1 1.313.628 1.204.286 258.509 109.342 149.166
6 pago semestral 2 1.204,286 1.082.528 258.509 121.758 136.750
7 pago semestral 3 1.082.528 946,943 258.509 135.584 122,924
8 pago semestral 4 946.943 795.963 258.509 150.980 107.528
9 pago semestral 5 795,963 627.838 258.509 168.125 90.384
10 pago semestral 6 627.838 440.622 258.509 187.216 71.293
11 pago semestral 7 440.622 232.148 258,509 208.475 50.034
12 pago semestral 8 232.148 0 258.509 232.148 26.361
Totaies 2.585.086 1.500.000 1.085.086

Anualizacién de los pagos semestrales de amortizacién
Pagos de Pagos de
Afio Capital intereses
1 semestres 1y 2 periodo de recepcion del crédito
2 semestres 3y 4 periodo de amortizacion del crédito 186.372 330.646
3 semestres 5y 6 pericdo de amortizacion del crédito 231.101 285.916
4 semestres 7y 8 periodo de amortizacion del crédito 286.565 230.452
5 semestres 9y 10 periodo de amortizacion del crédito 355.341 161.677
6 semestres 11y 12 periodo de amortizacién del crédito 440.622 76.395
Totales 1.500.000 1.085.086
Parametros

Saldo de la Cuenta Capital

Pagos Semestrales de Amortizacién

Ef
Efi
Ef
Efi
Efi
Efi
Efl
Efi
Efl
Ef
Ef

Monto del credito
Tasa de interes anual nominal

Tasa de interes semestral efectiva

Comision de apertura
Comision de compromiso
Entrega primer semestre
Entrega segundo semestre
Periodo de vigencia del credito
Periodo de construccion
Periodo de amortizacion

Pago periodo de amortizacion

1.500.000 bolivares para adquisicion de mercancia

24,00% sobre saldo
11,36% sobre saldo

1,50% sobre el monto entregado del credito
0,75% sobre el saldo pendiente de retiro del banco

55,00% del monto total del credito
45,00% del monto total del credito
12 semestres
2 semestres
10 semestres
258.509 bolivares por semestres
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5.4.5 Nomina

A continuacién se presenta un cuadro que resume la nhomina de la futura
empresa, la cual se distribuye en personal fijo (presidente, vicepresidente,
encargado, depositario) y personal contratado (tres mecanicos que son un
outsorsing, y no gozan de beneficios de ley) el cual devenga un sueldo fijo
mas un 10% de comision (previamente acordado con los mecanicos) por
servicio de mano de obra realizada, ambas nominas tienen un incremento
anual del 20%.
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Tabla 42. Némina. Autor (2015)

NOMINA

(Expresado en bolivares, niumero de empleados y porcentajes)

RESUMEN DE LOS COSTOS FIJOS Y VARIABLES

Primer Segundo Tercer Cuarto Quinto Sexto
Ano Ano Ano Ano Afo Ao

Numero de empleados

Fijo & 7 7 7 7

Variable (0] [0} [0] o] (0]
Empleados Totales 6 7 7 7 7
Costo Anual de Némina sin PsSs

Fijo 1.392.000 1.670.400| 2.004.480 2.405.376| 2.886.451

Variable o 0] o] o] o]
Costo Anual de Némina sin PsSs 1.392.000 1.670.400 2.004.480 2.4065.376 2.886.451
Costo Anual de Nomina con PsSs

Fijo 1.740.000 2.088.000 2.505.600 3.006.720 3.608.064

Variable o] [0} o] 9] a
Costo Anual de Némina con PsSs 1.740.000 2.088.000 2.505.600 3.006.720 3.608.064
Clasificaciéon por Categorias
Numero de Empleados
Presidente 1 1 1 1 1
Vicepresidente 1 1 1 1 1
Encargado 1 1 1 1 1
Depositario 1 1 1 1 1
Mecanico 1 1 1 1 1 1
Mecanico 2 1 1 1 1 1
Mecanico 3 9] 1 1 1 1
EMPLEADOS TOTALES 6 7 7 7 7
Costo Anual Total con PsSs
Presidente 1.500.000 900.000 1.080.000 1.296.000 1.555.200
Vicepresidente 1.500.000 900.000 1.080.000 1.296.000 1.555.200
Encargado 240.000 144.000 172.800 207.360 248.832
Depositario 240.000 144.000 172.800 207.360 248.832
costo anual de nomina contratada
Mecanico 1 4.000 4.800 5.760 6.912 8.294
Mecanico 2 4.000 4.800 5.760 6.912 8.294
Mecanico 3 o 4.800 5.760 6.912 8.294
Costo Anual Total con PsSs
(FIJO+CONTRATADO) 3.488.000| 2.102.400| 2.622.880| 3.027.456 3.632.947
Clasificaciéon Porcentual
Numero de Empleados
Presidente 16,67% 14,29% 14,29% 14,29% 14,29%
Vicepresidente 16,67% 14,29% 14,29% 14,29% 14,28%
Encargado 16,67% 14,29% 14,29% 14,29% 14,29%
Depositario 16,67% 14,29% 14,29% 14,29% 14,29%
Mecanico 1 16.67% 14,29% 14,29% 14,29% 14,29%
Mecéanico 2 16,67% 14,29% 14,29% 14,29% 14,29%
Mecanico 3 0,00% 14,29% 14,29% 14,29% 14.29%
Empleados Totales 100,00%| 100,00% 100,00"/ol 100,00%; 100,00%
Costo Anual Total con PsSs
Presidente 43,00% 42,81% 42.81% 42,81% 42,81%
Vicepresidente 43,00% 42.81% 42.81% 42,81% 42.81%
Encargado 6,88% 6,85% 6,85% 6,85% 6,85%
Depositario 6,88% 6,85% 6,85% 6,85% 6,85%
Mecanico 1 0,11% 0,23% 0,23% 0,23% 0,23%
Mecanico 2 0,11% 0,23% 0,23% 0,23% 0,23%
Mecanico 3 0,00% 0,23% 0.23% 0,23% 0,23%
Costo Anual Total con PsSs 100,00%| 100,00%| 100,00%| 100,00%| 100,00%

OP Parametros
No tiene prarametros propios pues este es un cuadro resumen de los cuadros de Nomina
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5.4.6 Materia prima

A continuacion se presenta la distribucion de la materia prima necesaria
para cada ano de operacién, incluyendo sus costos. La misma esta
conformada por las diversas marcas de lubricante que compiten en el
mercado en varias presentaciones de acuerdo a las necesidades del cliente
(litro, paila, tambor) y otros insumos necesarios. Dentro de los parametros
tomados en cuenta para el calculo del costo de materia prima, se encuentra
el cobro de flete por envio de mercancia (en la recaudacion de datos
aportados por el estudio de mercado se pudo observar que hoy en dia todos
los proveedores lo cobran como un monto adicional en la factura, por tal
motivo se incluy6 en los calculos dado que este representa un gasto indirecto
qgue debe ser recuperado). Es importante mencionar que para los calculos de
materia prima se consideré un incremento anual del 100%, que permitira
aumentar progresivamente el capital de la empresa, haciendo de esta una

companfia cada vez mas grande.
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Tabla 43. Materia prima. Autor (2015)

MATERIA PRIMA

{Expresado en holivares y cantidad de cambios de aceite)

Base de -
Base de PR Primer | . Tercer <
Caleulos Afio [ Ao Cuarto Ado  Quinto Ado Sexto Afo
mensual
VOLUMEN DE PRODUCCION {cambies
de aceite)
Capacidad utilizada para la venta
Total en cambios de aceite al afio 6178 7.301 8.424 9.647 10.189
LUBRICANTES PARA LA VENTA {caja)
PDV 28w58 Bs. 1.500 80 Bs. 1.440.000 Bs. 2.880.000 8s. 5.760.000 Bs. 11.520.000 B8s. 23.040.000
PDV 15W48 Bs. 1.500 60 Bs. 1.080,000| B8s. 2.160.000 Bs. 4.320.000 Bs. 8.640.000 Bs, 17.280.000
PDV D2 Bs. 1.500 80 Bs. 1.440.000f Bs. 2.880.000 Bs, 5.760.000 Bs. 11,520,000 Bs, 23,040.000|
PDV D3 Bs. 1.500 80 Bs. 1.440.000| Bs. 2.880.000 Bs. 5.760.000 Bs. 11.520.000 Bs, 23.040.000
PDV 80We8 Bs. 1.500 20 Bs. 360.000) Bs. 720.000 B8s. 1.440.000 Bs. 2.880.000 Bs. 5.760.000
PDV 85W140 Bs. 1.500 30 Bs. 540.000} Bs. 1.060.000 Bs. 2.160.000 Bs. 4.320,000 Bs. 8.640,000
PDV SEMISINTETICO Bs. 3.000 100] Bs. 3.600.000| Bs. 7.200.000 Bs. 14.400.000 Bs. 28.800.000 Bs, 57,600.000
VENOCO 28Ws0 Bs. 1.850 100 Bs. 2.220.000| Bs. 4.440.000 Bs. 8.880.000 Bs. 17.760.000 8s. 35.520.000
VENOCO 15W48 Bs. 1.850 150, Bs. 3.330.000{ Bs. 6.660.000 Bs. 13.320.000 Bs. 26.640.000 Bs. 53.280.000
VENOCO D2 Bs. 1.800 150/ Bs. 2.880.000 Bs, 5.760.000 Bs. 11.520.000 Bs. 23.040.000 Bs. 46.080.000,
VENOCO D3 Bs. 1.800 150 Bs. 3.240.000| Bs. 6.480.000 Bs. 12,960.000 Bs. 25.920.000 Bs. 51.840,000
VENOCO 25Ws8 Bs. 1.850 150 Bs. 3.330.000{ Bs. 6.660.000 Bs. 13.320.000 Bs. 26.640.000 Bs. 53,280.000
VENOCO gowos Bs. 1.600 100! Bs. 1.920.000] Bs. 3.840.000 Bs. 7.680.000 8s. 15.360.000 Bs. 30.720.000
SHELL 15W40 Bs. 5.100 20 Bs. 1.224.000| Bs. 2.448.000 Bs. 4.896.000 Bs. 9.792.000 Bs. 19.584.000
SHELL 28W50 Bs. 5.100 30 Bs. 1.836.000| Bs. 3.672.000 Bs. 7.344.000 Bs. 14.688.000 Bs. 29.376.000
INCA Bs. 3.000 60| Bs. 2.160.000; Bs. 4.320.000 Bs. 8.640.000 Bs. 17.280.000 Bs. 34.560.000,
INCA SEMISINTETICO Bs. 5.400 100] Bs. 6.480.000|Bs. 12.960.000 8s. 25.920.000 Bs. 51.840.000 Bs. 103.880.000,
LUBRICANTES PARA LA VENTA
{paila) Bs. 0 Bs. 0 Bs. 0 8s. 0 Bs. 0
PDV DIESEL 58 Bs. 1.700 30 Bs. 612.000| Bs. 1.224.000 Bs. 2.448.000 Bs. 4.896.000 Bs. 9.792.000
PDV DIESEL 15W48 Bs. 1.800 15 Bs. 324.000( Bs. 648.000 Bs. 1.296.000 Bs. 2.592.000 Bs. 5.184.000
PDV Hes Bs. 1.600 15] Bs. 288.000| Bs. 576.000 Bs. 1.152.000 Bs. 2.304.000 Bs. 4.808.000
INCA D58 Bs. 1.900 5 Bs. 114.000] Bs. 228.000 Bs. 456.000 Bs. 912.000  Bs. 1.824.000
GRASA Bs. 1.900 10 Bs. 228.000| Bs, 456.000 Bs. 912.000 Bs. 1.624.000 Bs. 3.648,000
Tabla 44. Continuacién materia prima. Realizado por Autor (2015)

LUBRICANTES PARA LA VENTA
{tambor) Bs. 0 Bs. 0 Bs. 0 Bs. 0 Bs. 0]
PDV 20W58 Bs. 19.000 2 Bs. 456.000| Bs. 912.000 Bs. 1.824.000 Bs. 3.648.000 Bs. 7.296.000
PDV 15W48 Bs. 19.500 1 Bs. 234.000] Bs. 468.000 Bs. 936.000 Bs. 1.872.000 Bs. 3.744.000
PDV SEMISINTETICO Bs. 28.000 3 Bs. 1.008.000( Bs. 2.016.000 Bs. 4.032.000 Bs. 8.064.000 Bs. 16.128.000
VENOCO 28W50 Bs. 21.000 2 Bs. 504.000] Bs. 1.008.000 Bs. 2.016.000 Bs. 4.032.000 Bs. 8.064.000

Bs. 0 Bs. 0 Bs. 0 Bs. ¢ Bs. 0f
FILTROS PARA LA VENTA Bs. 0 Bs. 0 Bs. ¢ Bs. 0 Bs. 0|
Wix aceite Bs. 18.000 20 Bs. 4.320.000| Bs. 8.840.000 Bs. 17.280.000 Bs. 34.560.000 Bs, 89.120.000
Millard gasolina Bs. 48.000] 1 Bs. 576.000| 8s. 1.152.000 Bs. 2.304.000 Bs. 4.806.000 Bs. 9.216.000
Millard aceite Bs. 36.000| 5 Bs. 2.160.000| Bs. 4.320.000 Bs. 8.640.000 Bs. 17.280.000 Bs. 34.560.000
Vega aceite Bs. 40.800 5 Bs. 2.448.000f Bs. 4.896.000 Bs. 9.792.000 Bs. 19.584.000 Bs. 39.168.000
TOTAL EN ACEITE Y FILTROS §1.792.888 183.584.808 207.168.000 414.336.888 828.672.080
Impuesto anual por fiete Bs. 5.179.200 Bs. 10.358.400 Bs. 20.716.800 Bs. 41.433.600 Bs. 82.867.200
TOTAL ACEITE, FILTROS Y FLETE §6.971.200 113.942.408 227.884.800 456.769.688 911.539.280
Alquiler anual del establecimiento IBs‘ 12.000| Bs, 144.080| Bs. 187,200 Bs. 243.360 Bs, 316.368 Bs. 411.278
TOTAL COSTOS (materia prima, flete, aiguiler} §7.115.200 114.129.608 228.128.160 456.885.968 911.958.478

OF PARAMETROS

Tec i anuai en

200%

sobre las

del ailo anterior

Tec Costo dei aquiler del estabiecimiento
Tec Costo de impuesto por flete
Tec

Tee Costo de succion jubricante residual
AdS

AdS inflacion da de ias

incremento anual del aiquiler det estabiecimiento

inflacion estimada en materia prima domeslica
primas

12.000,00 bolivares ai mes
10,00% sobre el monto dei lubricante
30,00% sobre el costo de alquiler por m3 def afio anterior
solo se coloco para acotar que ¢l jubricante residual se procesa debidamente, se realiza un
0 intercambio con una empresa que lo utiliza con fines de iucro
0,00%

Tasas de cambie utiiizadas
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5.4.7 Ingresos brutos operacionales

Una vez calculada la materia prima necesaria para operar la cual fue
suministrada por el cuadro anterior, se muestra en el cuadro siguiente el
calculo de los ingresos para lo cual se tomé un porcentaje del 40%, que sera
la ganancia sobre el precio de compra. Dentro de estos ingresos
operacionales se encuentra la entrada que aporta la mano de obra a cobrar

por cambio de aceite realizado.
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Tabla 45. Ingresos brutos operacionales. Realizado por Autor (2015)

(Expresado en bolivares y cambios de aceite)
Base de Primer Segundo Tercer Cuarto Quinto Sexto
Calculos Afio Afio Afo Afo Afo Afto
VOLUMEN DE PRODUCCION
(cambios de aceite)
Capacidad utilizada para la venta

en cambios de aceite al ario 6.178 7.301 8.424] 9.547| 10.109

A Ingresos por mano de obra Bs. 350,00 2.162.160 5.110.560 11.793.600 26.732.160 56.609.280

Productos para la venta
LUBRICANTES PARA LA VENTA
(caja)
PDV 20W50 Bs. 1.500 2.016.000 4.032.000 8.064.000 16128000  32.256.000
PDV 15W40 Bs. 1.500 1.512.000 3.024.000 6.048.000 12.096.000 24.192.000)
PDV D2 Bs. 1.500 2.016.000 4.032.000 8.064.000 16.128.000 32.256.000
PDV D3 Bs. 1.500 2.016.000 4.032.000 8.064.000  16.128.000  32.256.000)
PDV s0we0 Bs. 1.500 504.000 1.008.000 2.016.000 4.032.000 8.064.000
POV 85W140 Bs. 1.500 756.000 1.612.000 3.024.000 6.048000  12.096.000)
PDV SEMISINTETICO Bs. 3.000 5.040.000 10.080.000 20.160.000 40.320.000 80.640.000
VENOCO 20W50 Bs. 1.850 3.108.000 6.216.000 12.432.000 24.864.000 49.728.000|
VENOCO 15W40 Bs. 1.850 4,662,000 9.324.000  18.648.000  37.296.000  74.592.000
VENOCO D2 Bs. 1.600 4.032.000 8.064.000 16.128.000 32.256.000 64.512.000]
VENOCO D3 Bs. 1.800 4.536.000 9.072.000  18.144.000  36.288.000  72.576.000
VENOCO 25W50 Bs. 1.850 4.662.000 9.324.000 18.648.000 37.296.000 74.592.000
VENOCO 80WS0 Bs. 1.600 2.688.000 5.376.000 10.762.000 21.504.000 43.008,000;
SHELL 15W40 Bs. 5.100 1.713.600 3.427.200 6.854.400 13.708.800 27.417.600|
SHELL 20W50 Bs. 5.100 2.570.400 5.140.800 10.281.600 20.563,200 41.126.400;
NCA Bs. 3.000 3.024.000 6.048.000 12.096.000 24.192.000 48.384.000
INCA SEMISINTETICO Bs. 5400 9.072.000 18.144.000 36.288.000 72.576.000 145.152.000
LUBRICANTES PARA LA VENTA
(paila) 0 0 o 0 0
PDV DIESEL 50 Bs. 1.700 856.800 1.713.600 3.427.200 6.854.400 13.708.800
PDV DIESEL 15W40 Bs. 1.800 453.600 907.200 1.814.400 3.628.800 7.257.600
PDV Hé8 Bs. 1.600 403.200 806.400 1.612.800 3.225.600 6.451.200
INCA D50 Bs. 1.900 159.600 319.200 638.400 1.276.800 2.553.600|
GRASA Bs. 1.900 319.200 638,400 1.276.800 2.553.600 5.107.200
0 o] o] 0 0
LUBRICANTES PARA LA VENTA
{tambor) 0 0 0 o] 0
PDV 20WSs0 Bs. 19.000, 638.400 1.276.800 2.553.600 5.107.200 10.214.400
PDV 15W40 Bs. 19.500 327.600 655.200 1.310.400 2.620.800 5.241.600)
PDV SEMISINTETICO Bs. 28000 1.411.200 2.822.400 5644.800 11.289.600 22.579.200
VENOCO 20W50 Bs. 21.000 705.600 1.411.200 2.822.400 5.644.800 11.289.600
0 o] 0 0 0

FILTROS PARA LA VENTA o] 0 o] o] 0
Wix aceite Bs. 18.000 6.048.000 12.086.000 24.192.000 48.384.000 96.768.000|
Millard gasolina Bs. 48.000 806.400 1.612.800 3.225.600 6.451.200 12.902.400
Millard aceite Bs. 36.000 3.024.000 6.048.000 12.096.000 24.192.000 48.384.000,
Vega aceite Bs. 40.800 3.427.200 6.854.400 13.708.800 27.417.600 54.835.200
TOTAL INGRESO ANUAL POR

B  VENTA DE FILTRO Y ACEITE 72.508.800  145.017.600 290.035.200 580.070.400 1.160.140.800

C  TOTAL INGRESO ANUAL (A+B) 74.670.960  150.128.160 301.828.800 606.802.560 1.216.750.080

OP_Parametros

Mer|Precio a cobrar por manec de obra 350.00|por mano de obra realizada |

Adsl|incremento en el tercer aric de la mane de obra 700|e! doble del costo de la mano de obra del afic anterior

Adslincremento en el cuarto afio de la mano de obra 1.400iel doble del costo de la mano ds obra del afio anterior

Ads|incremento en el quinto afio de la mano de obra 2.800]el doble del costo de la mano de obra del afio anterior

Ads|incremento en el sexto afio de la mano de obra 5.600lel doble del costo de la mano de obra del afio anterior

Ads|Porcentaje de ganancia sobre el productc comprade 40,00%|sobre el costo de compra

Ads |inflacion estimada en materia pima domestica 0,00% |
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5.4.8 Gastos

A continuacion se muestran los diversos gastos de operacion.

Tabla 46. Gastos. Autor (2015)

GASTOS
(Expresado en bolivares)
Base de FIV Primer | Segundo  Tercer Cuarto Quinto Sexto
Célculos Ao Ao Ao Ao Ao Ao
Gastos
Seguro Social Obligatorio 8,00%|FIV 111.360 133.632 160.358 192.430 230.916
INCE 2,00%{FIV 27.840 33.408 40.090 48.108 57.728
Politica Habitacional 2,00%FIV 27.840 33.408 40.090 48.108 57.729
Paro Forzoso 1,00%|FIV 13.920 16.704 20.045 24.054 28.865
Comunicaciones 30.000|F/iv 9.000 9.000 9.000 9.000 9.000
Articulos de oficina 120.000(F/V 36.000 36.000 36.000 36.000 36.000
Repuestos de mantenimiento 34.252(FIV 10.276 10.276 10.276 10.276 10.276
Energia eiéctrica 3.600|FIV 300 300 300 300 300
Imprevistos y Varios 1,50%|FIV 1.120.064| 2.251.922| 4.527.432 9.102.038| 18.251.251
Impuestos y patentes 0,75% 560.032| 1.125.961| 2.263.716| 4.551.019| 9.125.626
TOTAL GASTOS 1.916.632 3.650.611 7.107.306 14.021.332 27.807.691
OP Parametros
Tec Meses porafio 12 meses por afio
Tec Dias laborables por mes 22 dias laborables por mes
Tec Capacidad utilizada para la venta 55,00% 65,00% 75,00% 85,00% 90,00%
Efi Seguro social obligatorio 8,00% del costo anual de la nomina sin prestaciones sociales
Efi INCE 2,00% del costo anual de la nomina sin prestaciones sociales
Efi Politica habitacional 2,00% del costo anual de la nomina sin prestaciones sociales
Efi Paro forzoso 1,00% del costo anual de la nomina sin prestaciones sociales
Eft Impuestos y patentes 0,75% de los ingresos totales
Efi Comunicaciones 2.500 bolivares mensuales
Efi Articulos de oficina 10.000 bolivares mensuales
Efi Repuestos de mantenimiento 2,00% del total de activos fijos
Eft Energia electrica 3.600 bolivares al afio
Efi Consumo mensual 300 bolivares al mes
Eft Imprevistos y varios 1,50% de los ingresos totales
AdS Inflacion estimada rubros varios 0,00% sobre el costo del afio anterior (todas las cuentas menos las relacionadas
con los activos fijos, la nomina y los ingresos operacionales)
Efi Porcentaje de gastos fijos 30,00% del total por gasto por renglon
Efi Porcentaje de gastos variables 70,00% del total por gasto por renglon

5.4.9 Estado de resultados

Una vez calculados los costos por concepto de nomina, materia prima,
gastos de fabricacion; los ingresos operacionales, se procede a mostrarlos
resumidamente en el siguiente cuadro que permitié obtener la utilidad bruta

en cada afio y el impuesto sobre la renta correspondiente a dicha utilidad.

126




Tabla 47. Estado de resultados. Autor (2015)

ESTADO DE RESULTADOS

— I @M mou O W

OP
Efi

PRODUCCION TOTAL (cambios
de aceite)

INGRESOS POR VENTAS Y
CAMBIOS DE ACEITE
Materia prima
Némina
Nomina contratada
Gastos
Costo de ventas
Utilidad de produccién (A-B)
Depreciacién y Amortizacion
Utilidad antes de int/imp (C-D)
Intereses crediticios
Utilidad antes de impuestos (E-F)
Impuesto sobre la renta
UTILIDAD NETA (G+H)

Costo de produccion (B+D+F)

Parametros

Escala Tributaria

Desde 0 hasta 2000 unid. Tributarias
Entre 2000 y 3000 und. Tributarias
Sobre 3000 unidades tributarias

Valor de unidad tributaria

(Expresado en bolivares y cambios de aceite)

Valores Totales

Primer| Segundo Tercer Cuarto Quinto Sexto
Afio Ao Aiio Afio Ao Ano
6.178 7.301 8.424 9.547 10.109
74.670.960 150.128.160 301.828.800 605.802.560 1.216.750.080
57.115.200 114.129.600 228.128.160 456.085.968 911.950.478
1.740.000 2.088.000 2.505.600 3.006.720 3.608.064
312.216 683.856 1.386.720 2.922.048 5.959.512
1.916.632 3.650.611 7.107.308 14.021,332 27.807.691
61.084.048 120.552.067 239.127.7856 475.036.068 949.325.745
13.586.912 29.575.093 6§2.701.014 130.766.492 257.424.335
498.331 498.331 498.331 473.623 280.773
13.088.581 29.077.762  62.202.683  130.292.869 267.143.552
d 330.646 " 285.916” 230.452" 161.677" 76.395
12.757.935 28.,791.845 61.972.231  130.131.193 267.067.167
-4.262.698 -9.714.227 -20.995.558 -44.169.606 -90.727.837
8.495.237 19.077.618 40.976.672 86.961.587 176.339.330
61.913.025 121.335.315 239.856.569 476.671.367 949.682.913
TABLA DEL CALCULO DEL ISLR
Base Tasa a Deducible
Impositiva Pagar R
_ O] = 1500% 0
300,000 22,00% 21.000
450,000 34,00% 75.000
150,00
10%

Ads E! pago para la nomina contratada incluye e!

pago fijo establecido en la hoja de nomina
mas un porcentaje de Ia produccion anual de

sendcios realizados

5.4.10 Capital de trabajo

En la realizacion del célculo del capital de trabajo se tomd en cuenta los

ingresos y egresos liquidos correspondientes al primer aflo de operacion y se

distribuyeron en doce meses, resultando el saldo de caja de la diferencia

arrojada por ios ingresos de operacion menos los egresos.
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Tabla 48. Capital de trabajo. Autor (2015)

CAPITAL DE TRABAJO

{Expresado en boiivares)

PRODUCCION TOTAL
{mano de obra)
ORIGEN DE FONDOS

Ingresos por inversion
Aporte propio en activos
Aporte de terceros en activos]
Capitai de trabajo

ingresos operacionaies
Ventas dei producto y mano

de obra

iINGRESOS TOTALES

APLICACION DE FONDOS
Egresos por inversion
Inversion total en activos
Egresos por costo de venta
Materia prima
Némina fija+Nomina contrata
Gastos

Amortizacién de intereses

Dewolucion de capital

Otros pasivos liquidos
Egresos fiscales

impuesto sobre la renta

Egresos por gastos financieros

Egresos por pasivos por pagar

EGRESOS TOTALES
SALDO DE CAJA

SALDO DE CAJA ACUMULAL

SEGUNDO ANO

Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes

Uno Dos Tres Cuatro Cinco Sels Siete Ocho Nueve Diez Once

515 515 515 515 515 515 515 515 515 515 515
6.222.580 6.222.580 6.222.580 6.222.580 6.222.580 6.222.580 6.222.580 6.222.580)
0 0 0 6.222.580 6.222.580 6.222.580 6.222.580 6.222.580 6.222.580 6.222.580 6.222.580)
4.758.600 4.759.600 4.759.600 4.759.600 4.759.600 4.759.600 4.759.600 4.759.600 4.759.600|
171.018 171.018 171.018 171.018 171.018 171018 171.018 171.018 171.018 171.018 171.018
159719 159719  159.719 159719  159.719  188.719 159.719 159.719 159.719 159.719

I 170.329

171.018  330.737 5.090.337 5.090.337 5.090.337 5.260.667 5.090.337 5.090,337 5.090.337 5.090,337 5.090.337
-171.018 -330.737 -5.090.337 1.132.243 1.132.243  961.813 1.132.243 1.132.243 1.132.243 1.132.243 1.132.243|
-171.018 -501.755 -5.592.093 -4.459.850 -3.327.607 -2.365.694 -1.233.451 -101.209 1.031.034 2.163.277 3.295.519)

Vaior minimo de la serie

OP Pardmetros

5.592.093

Tec _Meses por afio

1

12 meses por afio
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Tabla 49. Continuacion capital de trabajo. Autor (2015)

TERCER ANO

Mes
Doce

Mes
Uno

Mes
Dos

Mes
Tres

Total
Segundo
Ano

515

6.178

6.222.580

6.222.580 6.222.580 6.222.580

74.670.960

6.222.580

6.222.580 6.222.580 6.222.580

74.670.960

4.759.600
171.018
159.719

160.316

4.759.600

159.719

4.759.600

4.262.698

57.115.200
2.052.216
1.916.632

330.646

5.25?).654

4.919.319

4.759.600

4.262.698

65.677.392

971.926

1.303.261

1.462.980

1.959.882

8.993.568

4.267.446 5.570.706 7.033.686

8.993.568
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5.4.11 Flujo de fondos

A continuacion en el siguiente cuadro se presenta cual es el origen de los

fondos y su aplicacion, consecuentemente luego de realizar una proyeccion

de ingresos y egresos se calcula la diferencia entre ellos como el saldo de

caja en cada afio.

Tabla §0. Flujo de fondos. Autor (2015)

FLUJO DE FONDOS

ORIGEN Y APLICACION DE FONDOS

(Expresado en bolivares)

PRODUCCION TOTAL (mano de
obra)

ORIGEN DE FONDOS

Ingresos por inversion

Aporte propio en activos

Aporte de terceros en activos

Capital de trabajo Rezago
Ingresos operacionales

Ventas del producto y cambio de
aceite

INGRESOS TOTALES

APLICACION DE FONDOS
Egresos por inversiéon
Inversion total en activos
Egresos por costo de ventas
Materia prima
Némina
Gastos de Fabricacion
Egresos por gastos financieros
Amortizacién de intereses
Egre sos por pasivos por pagar
Dewlucion de capital
Otros pasivos liquidos
Egresos fiscales
Impuesto sobre la renta
EGRESOS TOTALES

SALDO DE CAJA

Parametros

Primer Segundo Tercer Cuarto Quinto Sexto
Ao Afio Aflo Afo Afo Afio
0 6.178 7.301 8.424 9.547 10.109
2.177.304
1.500.000
5.592.093
74.670.960 150.128.160 301828800 606.802.560 1.216.750.080
9.269.397 74.670.960 150.128.160 301.828.800 606.802.560 1.216.750.080
3.677.304
57.115.200 114.129.600 228.128.160 456.085.968 911.950.478
2.052.216 2.771.856 3.892.320 5.928.768 9.567.576
1.916.632 3.650.611 7.107.306 14.021.332 27.807.691
330.646 285.916 230.452 161.677 76.395
186.372 231.101 286.565 355.341 440.622
4.262.698 9.714.227 _ 20.995.558 44.169.606 90.727.837
3.677.304 65.863.763 130.783.312 260.640.362  520.722.691 1.040.570.599
5.592.093 8.807.197 19.344.848 41.188.438 86.079.869  176.179.481

No tiene parametros propios pues toda la informacion la importa de cuadro anteriores
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5.4.12 Valor agregado

En el cuadro presentado a continuacion se realizé el calculo de las
proyecciones de valor agregado y se mostro como esta destinado el uso del
costo de produccion, que cantidad del mismo se aplica en materia prima,
insumos, costos indirectos y que cantidad se aplica para generar valor

agregado a la economia.
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Tabla 51. Valor agregado. Autor (2015)

(Expresado en bolivares)
Primer| Segundo Tercer Cuarto Quinto Sexto
Afo Afo Afo Afo Afo Afio
PRODUCCION TOTAL
uecio (mano de 6.178 7.301 8.424 9.547 10.109
obra)
Insumos
Materia prima
Materiales y repuestos
Repuestos de mantenimiento 10.276 10.276 10.276 10.276 10.276
Articulos de oficina 36.000 36.000 36.000 36.000 36.000
Servicios para la produccién
Energia eléctrica 300 300 300 300 300
Servicios administrativos
Comunicaciones 9.000 9.000 9.000 9.000 9.000
Imprevistos y Varios 1.120.064 2,251,922  4.527.432 9.102.038 18.251.251
A TOTAL INSUMOS 1.175.640  2.307.498  4.583.008 9.157.614 18.306.827
Valor Agregado
Tierra
Alquiler del establecimiento 144.000 187.200 243.360 316.368 411,278
Trabajo
Nomina 2.052.216 2.771.856  3.892.320 5.928.768 9.567.576
Capital
Intereses crediticios 330.646 285.916 230.452 161.677 76.395
Empresario
Utilidad neta 8.495.237 19.077.618 40.976.672 85.961.587 176.339.330
Estado
Seguro Social Obligatorio 111.360 133.632 160.358 192.430 230.916
INCE 27.840 33.408 40.090 48.108 57.729
Politica Habitacional 27.840 33.408 40.090 48.108 57.729
Paro Forzoso 13.920 16.704 20.045 24.054 28.865
Impuesto sobre la renta 4.262.698 9.714.227 20.995.558 44.169.606 90.727.837
Impuestos y patentes 560.032  1.125.961 2.263.716 4.551.019 9.125.626
Imprevistos y Varios 1.120.064 2.251.922  4.527.432 9.102.038 18.251.251
B TOTAL VALOR AGREGADO 17.145.853 35.631.853 73.390.093 150.503.762 304.874.532
C PRODUCCION BRUTA (A+B) 18.321.493 37.939.351 77.973.101 159.661.376 323.181.359
D  Depreciacion y amortizacion 498.331 2628086 2.628.086 2.459.170 2.168.282
E INGRESOS POR VENTAS (C+D) 18.819.824 498.331 498.331 473.623 280.773
CALCULO DEL VALOR AGREGADO (expresado en %)
B/C Pagos a los factores de produccién 93,58% 93,92% 94,12% 94,26% 94,34%
Porcentaje promedio 94,04%
AIC Pagos a los proveedores de Insumos g 6,42% 6,08% 5,88% 5,74% 5,66%
Porcentaje promedio 5,96%
OP Parametros
Efi Ingresos totales por venta 74.670.960 150.128.160 301.828.800 606.802.560 1.216.750.080
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5.4.13 Punto de equilibrio

En el cuadro siguiente se muestra en que punto del proyecto los egresos
igualan a los ingresos y cuanto se debe producir para que los ingresos
superen los egresos. Los datos arrojados expresan como progresivamente
afio tras afio el punto de equilibrio requerido es cada vez menor, partiendo de
un 32,82% en el segundo afo hasta llegar a un 11,20% en el sexto afio,
indicando esto que produciendo de manera proporcional cada ve:z

incrementa mas la utilidad a obtener.

133




Tabla 52. Punto de equilibrio. Realizado por Autor (2015)

(Expresado en bolivares)
Primer| Segundo Tercer Cuarto Quinto Sexto
Ao Ao Ao Ao Afio Ao
PRODUCCION TOTAL (manos
de obra) 6.178 7.301 8.424 9.547 10.109
Costos Fijos
Materia Prima
Noémina 3.488.000 2.102.400 2.522.880 3.027.456 3.632.947
Gastos de fabricacion 1.916.632 3.650.611  7.107.308 14.021.332 27.807.691
Intereses crediticios 330.646 285.916 230.452 161.877 76.395
Depreciacién y amortizacién 498.331 2.628.086  2.628.086 2.459.170 2.168.282
TOTAL COSTOS FIJOS 6.233.609 8.667.014 12.488.725 19.669.635 33.685.315
Costos Variables
Materia Prima 57.115.200 114.129.600 228.128.160 456.085.968 911.950.478
TOTAL COSTOS VARIABLES §7.115.200 114.129.600 228.128.160 456.085.968 911.950.478
COSTOS TOTALES (F+V) 63.348.809 122.796.614 240.616.885 475.755.603 945.635.793
Impuestos sobre la renta 4.262.698 9.714.227 20.995.558 44.169.606 90.727.837
Utilidad neta 8.495.237  19.077.618 40.976.672 85.961.587  176.339.330
INGRESOS POR VENTAS 76.106.744 151.588.459 302.589.115 605.886.795 1.212.702.960
Punto de Equilibrio por afio
Expresado en:
Porcentaje 32,82% 23,14% 16,77% 13,13% 11,20%
Manos de obra 2.028 1.689 1.413 1.254 1.132
Ingresos por ventas 24.980.575 35.073.660 50.750.788 79.566.115 135.826.913
Meses por afio 3,94 2,78 2,01 1,58 1,34
Dias laborables por afio 86,65 61,08 44,28 34,66 29,57
Punto de Equilibrio promedio
Expresado en:
Porcentaje 19,41% del 100% de cualquier variable
Unidades de produccion 1.503 manos de obra
Ingresos por ventas 65.237.610 bolivares de ingresos por venta
Meses por afio 2,33 meses de produccion y venta en el afio
Dias laborables por afio 51,25 dias laborables de produccion y venta en el afio
OP Parametros
Efi Ingresos totales por venta 74.670.960 150.128.160 301.828.800 606.802.560 1.216.750.080
Tec Meses por afio 12 meses por afo
Tec Dias laborables por afio 264 dias laborables por afio

5.4.14 Rentabilidad estatica

Posteriormente en los cuadros de rentabilidad estatica y rentabilidad
financiera se procedié a calcular la rentabilidad del negocio, a través de la

inversion total realizada y la tasa de costo de capital calculando y analizando
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indicadores financieros como el valor presente neto y la tasa interna de

retorno, que permitieron comprobar si es financieramente rentable invertir en

el negocio de venta de lubricantes dadas las condiciones planteadas vy si el

aporte que realiza el promotor justifica el riesgo asumido.

Tabla 53. Rentabilidad estética. Realizado por Autor (2015)

RENTABILIDAD ESTATICA
(Expresado en bolivares)
Niveles de inversion
A Inversién total 9.269.397
B  Inversién del promotor 1.600.000
C  Apalancamiento {(A-B) 7.769.397
RAZONES DE RENTABILIDAD ESTATICA
Rentabilidad | Segundo Tercer Cuarto Quinto Sexto
Promedio Ao Aio Ao Ao Afo
Expresada como ntimero indice
Rentabilidad del Negocio (RNE) 7.14 0,92 2,06 4,42 9,27 18,02
Resultado Operativo Bruto (ROB) 10,83 1.41 3,14 6,71 14,06 28,82
Rentabilidad del Promotor (RPR) 44,11 5,66 12,72 27,32 57,31 117,56
Costo de produccion sobre ventas (CPV) 0,80 0,83 0,81 0,79 0,79 0,78
Utitidad neta sobre ventas (UNV) 0,13 0,11 0,13 0,14 0,14 0,14
Expresada como porcentaje
Rentabilidad del Negocio (RNE) 713,86% 91,65% 205,81% 442,06% 927,37% 1902,38%
Resultado Operativo Bruto (ROB) 1082,71% 141,20% 313,70% 671,05% 1405,62% 2882,00%
Rentabilidad del Promotor (RPR) 4411,34% 566,35% 1271,84% 2731,78% 5730,77% 11755,96%
Costo de produccion sobre ventas (CPV) 79,96% 82,91% 80,82% 7947% 78,55% 78,05%
Utilidad neta sobre ventas (UNV) 13,26% 11,38% 12,71% 13,58% 14,17% 14,49%
Parametros
No tiene parametros propios pues toda la informacion la importa de cuadro anteriores
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5.4.15 Rentabilidad financiera

Tabla 54. Rentabilidad financiera. Autor (2015)

(Expresado en bolivares)
Primer Segundo Tercer Cuarto Quinto Sexto
Afo Afio ARo Ao Afno Afio
PRODUCCION TOTAL (mano de obra) 0 6.178 7.301 8.424 9.547 10.109
PRODUCCION TOTAL {compra de lub) o 51.792.000 103.584.000 207.168.000 414.336.000 828.672.000
Tasa de Costo de Capital 24,00%
RENTABILIDAD DEL NEGOCIO
Inversién Realizada
A Inwersidn Total -9.269.397
B Saldo de Caja 5.592.093 8.807.197 19.344.848 41.188.438 86.079.869  176.179.481
C Saldo de Caja Neto SCN (A+B) 3.677 304 8.807 197 19.344.848 41.188.438 86.079.869  176.179.481
D  SCN Descontado -2.965.568 5.727.885 10.146.126 17.421.622 29.362.510 48.464.665
E  SCN Acumulado -2.965.568 2.762.318 12.908.444 30.330.066 59.692.576  108.157.241
Valor Presente Neto 108.157.241
Tasa Interna de Retorno 349,49%
Periodo de Recuperacién 1,97 aiios
RENTABILIDAD DEL. PROMOTOR
Inversion Realizada
A Inwersién Propia -7.769.397
B Saldo de Caja 5.592.093  8.807.197 19.344.848 41.188.438 86.079.869  176.179.481
C Saldo de Caja Neto SCN (A+B) -2 177.304 8.807.197 19.344 848 41188438 86 079.869 176 179.481
D  SCN Descontado -1.755.890 5.727.885 10.146.126 17.421.622 29.362.510 48.464 665
E  SCND Acumulado -1.755.890 3.971.995 14,118,122 31.539.744 60.902.253  109.366.918
Valor Presente Neto 109.366.918
Tasa interna de Retorno 519,39%
Periodo de Recuperacién 0,61 afos
Parametros
No tiene parametros propios pues toda la informacion |a importa de cuadro anteriores

Adicionalmente a los cuadros mostrados se realizé un breve analisis de
sensibilidad, en el que fue alterado el escenario original, para ello se tomaron
en cuenta varios parametros del tipo: inflacionarios, de ingresos, de mercado,
técnicos, laborales, fiscales, socio politicos, modificandolos en un rango de
10 al 50%

consecuentemente constatar que valores tienen mayor influencia en la

condenando el proyecto de manera pesimista y
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rentabilidad financiera del negocio y hasta que punto podria resistir

financieramente el negocio este tipo de cambios.

A continuacién se muestra el cuadro de anélisis de sensibilidad:

Tabla 55. Analisis de sensibilidad. Realizado por Autor (2015)

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Cambio de magnitud de los parametr s seleccionados

(Expresado en diversas unidades) Tasa interna de Retorno
Valor del parametro Rangos de | TIR Promotor| TIR Negocio
Clasificacién de los Parametros Original | Modificado | Variacion Valores originales
519,39% |  349,49%
Parametros inflacionarios Vaiores modificados
n;)t(ler:]‘ca]r??fnr;to en el precio de compra de la 20.00% 643,31% 423,65%
2) Tasa de interés anual nominal 24,00% 34,00% 10,00% 499,29% 341,75%
3) Unidad tributaria 150,00 195,00 30,00% 519,92% 349,77%
Parametros de ingresos
4) Precio de venta de la mano de obra 350,00 250,00 29,00% 501,97% 338,55%
5) Ganancia de los lubricantes 40,00% 20,00% 50,00% 221,74% 163,56%
Parametros de mercado
6) Porcentaje de capacidad utiiizada 2do. Afo 55,00% 35,00% 36,00% 498,98% 337,19%
Parametros laborales
7) Dias laborables por mes 24,00 20,00 10,00% 509,24% 343,12%
8) incremento anual por productividad 20,00% 30,00% 50,00% 518,41% 348,68%
Parametros fiscales
9) Aporte al Seguro Social Obligatorio 8,00% 14,00% 75,00% 516,29% 347,50%
Parametros socio-politicos
10) Porcentaje de prestaciones sociales 25,00% 37,50% 50,00% 515,06% 347,11%
11) Costo del Alquiier del establecimiento 12.000,00 18.000,00 50,00% 517,56% 348,47%
12) Incremento anual del costo de alquiler 30,00% 50,00% 20,00% 519,23% 349,36%

Como se puede observar el incremento en el precio de compra de la materia
prima y la ganancia imputada en el precio de venta son de gran importancia
en el estudio realizado, dado que su efecto es relevante sobre la TIR del
proyecto. Al incrementar el precio de compra de la materia prima un 30%, la
variacion en la TIR del negocio fue de: 349,49% a 423,65%. A medida que
aumenta el precio de compra de la materia prima aumenta la TIR, dado que
el precio de venta es directamente proporcional al costo de la materia prima
(premisa que se tomo al inicio del proyecto) y el precio de venta afecta

directamente el retorno de dinero al proyecto.
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No obstante se pudo notar que si el porcentaje de ganancia es reducido de
40% a 20%; es decir, en un 50%, esto afecta negativamente el proyecto,
dado que la TIR bajaria de 349,49% a 163,56%.

La modificacion del resto de los parametros no afecté de maner:

considerable la TIR, dada esta situacién no se consideran como criticos.
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CAPITULO VI
Evaluacidén del proyecto

Luego de realizar el proyecto de inversién para la creacion de un
establecimiento de venta de lubricantes y prestacién de servicio de cambio
de aceite, se puede dar respuesta a las preguntas u objetivos propuestos en

el capitulo | del planteamiento del problema:

Objetivo numero 1: Realizar un diagnostico del mercado dedicado al cambio
de aceite en cuanto al servicio que le brinda al publico, y de esta manera
determinar el nivel de satisfaccion que tiene el cliente actualmente. Asociado
a la pregunta numero 1. ;Qué situacién describe al mercado de venta de

lubricantes y servicio de cambio de aceite en puerto Ordaz?

Como se menciono en el marco metodoldgico la poblacidon en estudio esta
conformada por dos tipos de mercado, por ende se tienen dos diagndsticos,
a continuacion se presenta el diagnostico obtenido del cliente final o cliente

gue realiza cambio de aceite.

Luego de analizar las entrevistas no estructuradas realizadas se pudo
constatar que la poblacion de estudio presenta un alto grado de
disconformidad con el servicio que recibe en los centros de lubricacién, en
general se encontrdé que el cliente demanda mejores precios y variedad en
las marcas de lubricantes (dada la escasez presente el cliente no consigue la
marca de lubricante de su preferencia), mayor responsabilidad, calidad y
compromiso con el servicio que se le otorga, un espacio confortable y limpio
para esperar mientras es realizado el cambio de aceite a su vehiculo. Es
importante mencionar que los clientes fueron enfaticos al exigir una mayor
profundidad en la explicacion del estado de su vehiculo cuando requieren

que se le aclare alguna inquietud inherente al servicio de cambio de aceite.




A continuacion se presentan los resultados mas destacados de la encuesta

realizada a los clientes:

(
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e En cuanto al servicio ofrecido un 50% de la muestra de estudio opina

que el servicio es bueno, un 33% opina que es regular, un 12% que es
excelente y un 5% que es malo.

Un 57% de la muestra indica que los precios a pagar son altos y un
43% opina que los precios son justos; no hay persona que encuentre
precios bajos en establecimientos de venta de lubricantes en Puerto
Ordaz.

En referencia a la frecuencia en dias para realizar los cambios de
aceite, un 53% realiza el cambio de aceite a su vehiculo en un lapso
de sesenta dias, un 8% a los 45 dias, un 37% en un lapso igual o
mayor a noventa dias.

Un 68% de la poblacién considera que en los establecimientos de
cambio de aceite en Puerto Ordaz no se aplican politicas ambientales
y un 32% de la poblacion considera que si se aplican (dato a tomar en
cuenta para las politicas del establecimiento).

Es importante mencionar que dentro de las preguntas realizadas en la
encuesta se considerd la opinion del cliente en cuanto a la inflacion y
la decisidbn a tomar de realizar el servicio en casa o continuar
realizandolo de manera foranea. Pese a la situacién econdmica del
pais un 69% de la poblacion continuara realizando el cambio de aceite
en establecimientos foraneos y el otro 31% considerara realizarlo en
casa y ahorrar dinero.

Finalmente se obtuvo que un 71% de la poblacién se encuentra
insatisfecho con el servicio que recibe y tan solo un 29% dice estar

satisfecho.

140



En cuanto a la poblacion representada por las empresas existentes

dedicadas a la venta de lubricantes se obtuvo lo siguiente:

e Existe un total de 29 establecimientos de venta de lubricantes (cabe
destacar que para este estudio se considerd Unicamente el mercado
formal; es decir, empresas legalmente registradas)

e FE|I mercado dominante dedicado a la venta de lubricantes se
encuentra ubicado en la zona de Unare, representado por un 48% de
la poblacion total dedicada a la venta de lubricantes.

e Las empresas dedicadas a la venta de lubricantes se encuentran en
una posicion de descontento por el suministro de mercancia por parte
de sus proveedores, el cual se encuentra caracterizado por poca
cantidad de mercancia y en algunos casos escaza en comparacion
con afnos anteriores, 