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RESUMEN

La Universidad de San Carlos de Guatemala —USAC- en el Centro
Universitario del Norte —-CUNOR- de la carrera de Administracion de Empresas
previo a optar al titulo universitario en el grado de licenciatura, tiene como etapa
el programa de Ejercicio Profesional Supervisado —EPS- llevandose acabo en
el centro de servicios para automotores Servicar, del municipio de Coban de
Alta Verapaz, el cual se dedica a la prestacion de servicios de limpieza,

reparacion y mantenimiento de vehiculos.

La empresa facilitd el acceso a la informacion durante el periodo de ejecucion
de la actividad. Al realizar las diferentes herramientas de evaluacion
administrativas, se proporcion6 toda la documentacion histoérica y actual de la

organizacion para su analisis.

Durante la etapa de diagndstico, se indago sobre la informacién relacionada
con el ambiente organizacional donde se desarrollan las actividades de la
empresa, logrando identificar las oportunidades y debilidades, estableciendo las

de mayor importancia, a través de la jerarquizacion de la problematica.

Se desarrollaron actividades de solucion o mejora para la empresa, siendo
estas: programa de control de inventarios, estudio financiero del plan de

inversion y campafa publicitaria.

Los resultados se detallan a continuacién: un control de inventarios para el
manejo correcto de entradas y salidas de los productos para la prestacion de
servicios, al contar con un registro de los movimientos dentro de la bodega se
obtiene informacién cuantificable que representa costos al final de un periodo y

beneficios a la empresa.



Se disefi6 un estudio financiero del traslado de Servicar, ya que la empresa
posee los estudios previos para complementar el plan de inversion siendo estos
el estudio de mercado y técnico-administrativo. Como resultado del mismo se

determind que es factible el traslado a una nueva ubicacion.

A la empresa la rodea una amplia gama de competidores por lo que se
establecié una estrategia publicitaria para poder posicionarse en el mercado. Se
crearon y aplicaron herramientas para promocionar la marca con el objetivo de
poder atraer consumidores potenciales y mantener la preferencia y lealtad de

los clientes.

Para garantizar el control de las propuestas desarrolladas se recomienda el
seguimiento con base a los lineamientos establecidos en las diferentes

actividades realizadas.

Vi



INTRODUCCION

El Ejercicio Profesional Supervisado —EPS- de la carrera de Administracion
de Empresas, realizado en el centro de servicios para automotores Servicar, de
Cobéan, Alta Verapaz, ha permitido conocer sus actividades por medio del

analisis realizado a la empresa durante este periodo.

El presente informe estd constituido por cuatro capitulos, integrados de la

manera siguiente:

El capitulo uno, detalla las generalidades de la entidad como: las
caracteristicas de la unidad de préactica, ubicacidon, recursos materiales y
humanos, situacion tecnolégica, econémica, social-ambiental y politico legal, se
encuentra la descripcion general de la empresa, vision mision, la situacion
administrativa en base a la planeacion, organizacion, integracion de personal,
direccion y control, la situacion del mercado. Se incluye la identificacion de las

oportunidades, debilidades y su jerarquizacion.

En el capitulo dos, se encuentra la descripcion de actividades realizadas: la
implementacion de un sistema de control de inventarios, la elaboracién de un
estudio financiero del proyecto de inversion del traslado del centro de servicios y
la realizacion de una campafa publicitaria de promocién de la marca en el

medio.

Dentro del capitulo tres, se describe el andlisis y discusién de resultados
obtenidos a través de cada una de las actividades de mejora realizadas en la

empresa.

Por ultimo se presentan las conclusiones y recomendaciones realizadas a la

gerencia de la empresa, la bibliografia utilizada y los anexos.






OBJETIVOS

Objetivo General

Coadyuvar a la solucion de la problemética en que se encuentra el Centro de
Servicios para automotores Servicar, identificando las debilidades de mayor
incidencia para desarrollar estrategias administrativas, mercadoldgicas y

operativas que permitan contrarrestarlas.

Objetivos Especificos

a. Crear un sistema de inventarios que fortalezca el control de los insumos
gue se utilizan para la prestacion de los servicios que la empresa ofrece al

mercado.

b. Implementar un estudio financiero que desarrolle herramientas de
evaluacion para representar los costos de inversion en que se incurriran

en el proyecto de traslado del centro de servicios.

c. Realizar una campafa publicitaria, la cual incluya estrategias y planes de
accion para el reforzamiento y posicionamiento de la marca en el mercado

regional.






) CAPITULO 1 ,
DESCRIPCION GENERAL DE LA UNIDAD DE PRACTICA

1.1 Caracterizacion
Servicar se dedica al mantenimiento preventivo y correctivo de vehiculos
de clientes particulares asi como de flotillas, desarrollando servicio a través
de procedimientos y controles establecidos, los cuales han optimizado cada

una de sus operaciones, logrando un nivel de efectividad en diversas areas,

detallando a continuacion sus caracteristicas.

1.1.1 Localizacién

Esta ubicada en el municipio de Coban, departamento de Alta
Verapaz, area urbana en la 12 avenida 5-79 Zona 7, Residenciales
Imperial.

1.1.2 Recursos

La empresa cuenta con recursos que han optimizado la efectividad

y calidad de los servicios que se ofrecen al mercado siendo estos:

a. Materiales

Posee la siguiente distribucion de los recursos segun sus areas

de trabajo:



Area de Llantas: maquina desmontadora de llantas,
balanceadora, llaves, lagartos hidraulicos, herramientas, puente
hidraulico.

Area de Limpieza de vehiculos: bombas de agua, aspiradoras,
brochas, cepillos, atomizadores, cubetas, pistolas de aire, equipo
de seguridad personal (guantes, casco, lentes, botas, overoles,

batas)

Area de Lubricacion: cabina de compresores, bombas de aceite,
lubricadoras manuales e hidroneumaticas, recolector de lubricante
usado, llaves, herramientas, mangueras, pistolas de aire, sopletes,

estanteria para aceites, equipo de seguridad personal.

Area de Taller: puente hidraulico, trickets, lagartos hidraulicos,
llaves (diversos tamafios y funciones), herramientas, equipo de
soldadura, taladro, barreno, pulidoras, equipo eléctrico,
calibradores varios y equipo de seguridad personal.

Gerencia General: computadora, regulador de voltaje,
impresora, escritorios, sillas. Oficina de Asistencia Administrativa y
Secretaria: computadora, regulador de voltaje, impresora, teléfono /
fax, escritorio secretarial, sillas, estantes, archiveros, vitrina, utiles
de oficina, calculadoras, horno de microondas, dispensador de

agua, etc.

. Recursos humanos

Servicar cuenta con un total de de 12 personas las cuales estan

representadas en la tabla siguiente.



TABLA 1
CAPITAL HUMANO

Puesto Personal
Gerente General
Asistente de Gerencia
Asistente Administrativo
Administrador de Servicios
Técnicos de Lubricacion
Técnicos de Limpieza de vehiculos
Técnicos de Llantas
Técnicos de Taller
Total
Fuente: Investigacion de Campo. Afio 2014

NN EEEEE

1.1.3 Situacién tecnoldgica

Posee equipo especializado de alta tecnologia para realizar las
operaciones, optimizando tiempo y recursos, existen maquinas de
balanceo y desmontaje de llantas, puentes hidraulicos,
descarbonizadores de motor, engrasadoras, bombas de aceite,
bombas de agua, aspiradoras, prensadoras hidraulicas,

computadoras, impresoras, teléfono, internet.

En el area de gerencia la digitalizacion de la informacion facilita su
manejo, ademas permite elaborar prondsticos de venta para

suministrar datos estadisticos para el manejo de compras.

1.1.4 Situacidon econémica

La empresa ha desarrollado un equilibrio econémico que ha
marcado una estabilidad financiera durante el pasar de los afios. Los
ingresos mensuales promedio que reportan generan utilidades
anuales de 30%, que permiten cubrir las compras anuales vy la
planilla de salarios.



1.1.5 Situacién social y ambiental

La empresa maneja programas de ayuda a organizaciones no
lucrativas como: escuela de educacion especial y centro de
rehabilitacion integral -EDECRI-, Teleton, 36 Compafiia de Bomberos
Voluntarios, ademéas de apoyar eventos culturales y deportivos que

fomentan el desarrollo social del municipio.

1.1.6 Situacién politico-legal

La empresa cuenta con patente de comercio niumero de registro
205034, en categoria Unica, Nombre comercial Servicar, y razén

social: Carlos Alberto Contreras Juarez.

Inscrita el 15 de marzo de 1999, su organizacion legal es
Individual, donde el representante legal es el propietario. Los
impuestos a los que estan regidos son: Impuesto Sobre la Renta
sobre utilidades, Impuesto al Valor Agregado general, Impuesto de

Solidaridad y de Circulacion de Vehiculos.

El objeto de la empresa es ser un centro de servicios para
automotores, taller de mecanica, venta de llantas, repuestos,
lubricantes, filtros y accesorios, importacion y exportacion de

mercaderia en general

Impuesto Sobre la Renta —ISR- en el régimen de sobre utilidades
de actividades lucrativas, realizando pagos Yy declaraciones
trimestrales con declaracién jurada anual para la liquidacién definitiva
del mismo. Impuesto de Solidaridad -ISO-, realizando pagos
trimestrales acreditables al ISR. Impuesto Sobre Circulacién de
Vehiculos —ISCV-, realizando pagos anuales.



1.2 Descripcion general de la institucién y su ambiente de control

Servicar es una empresa dedicada a la prestacion de servicios para
vehiculos, fundada en marzo del afio mil novecientos noventa y nueve.
Inicialmente contaba con dos éareas de trabajo, siendo éstas lavado y
lubricacion. Debido a la creciente demanda se necesitdé implementar el area

de taller y llantas para cumplir con las expectativas de los clientes.

Su principal objetivo es brindar calidad de servicio y confianza a los
clientes en el mantenimiento de vehiculos, asi como buscar satisfacer las
necesidades y exigencias de los clientes a través de una mejora continua en

todas sus actividades.

La empresa cuenta con un servicio de soporte post-mantenimiento por
medio de las bitacoras, donde se guarda un registro de todas las actividades
realizadas al vehiculo para determinar asi un diagndéstico en donde los

clientes puedan planificar en que tiempo es necesario realizar los servicios.

1.2.1 Vision

“Ser lider en el mantenimiento de vehiculos. Lograndose a través
de la aplicaciéon de calidad total, busqueda de la completa satisfaccion
del cliente, direccion de la empresa hacia la excelencia.™

1.2.2 Mision

“Brindar a los clientes servicios de calidad, disminuyendo riesgos
de accidentes y sirviendo con esmero, confiabilidad y credibilidad,
generando fuentes de trabajo con impacto econémico en la entidad.”

1 Lem H., Mirna R. Informe final ejercicio profesional supervisado, realizado en el centro de servicios para
automotores Servi-car. Centro Universitario del Norte. Licenciatura en Administracion de Empresas.
CUNOR, 2 008.

2 |bid.



1.2.3 Objetivos

No tienen objetivos establecidos.

1.2.4 Situacion administrativa

Durante este periodo se analizé la situacion administrativa de la
empresa a través de las cinco fases del proceso administrativo las

cuales se detalla a continuacion.

a. Planeacion

En Servicar la planeacion es manejada de caracter formal ya
gue existe una reunion al inicio del primer trimestre de trabajo
dirigida por el gerente general donde se transmiten y replantean los
objetivos para el nuevo afio asi lograr el cumplimiento de las
metas establecidas para ese afio, pautando estrategias para

resolver los problemas detectados durante el periodo anterior.

Las reuniones trimestrales aun no estdn destinadas como un
proceso fijo dentro de la organizacion, ya que no se cuenta con un
cronograma establecido para estas, son espontaneas donde se
revisan el cumplimiento de los objetivos y se delimita el camino a

sequir.

El aporte de cada colaborador en ellas es importante porque
detectan complicaciones y se encausan a resolverse a través de la
participacion y valoracion de la participacién de cada uno de ellos;
logrando la aplicacion de la Ley de Pareto volviendo eficiente la
gestion y distribucion de recursos. Cuenta con planes establecidos

a corto, mediano y largo plazo.
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Entre los planes que cuenta, esta invertir en el traslado del

centro de servicios a un terreno mas amplio debido al crecimiento

de la demanda en el mercado.

b. Organizacion

Consta con estructura organizacional formal, se encuentran

establecidas y definidas las funciones, los procedimientos, tramos

de control y cadenas de mando, y la departamentalizacion.

TABLA 2

PUESTOS Y FUNCIONES

Nombre del puesto

Descripcion

Gerente General

Responsable de la direccién general de la
empresa, elevando la  productividad,
manteniendo los estandares de calidad,
dirigir la empresa a su maxima rentabilidad.

Asistente de

Responsable de la asistencia a cada una de

Administrativo

Gerencia las éareas, administracion del personal,
planificacion de operaciones, estudio de
tiempos y movimientos y su optimizacion.

Asistente Encargado de la recepcion de los vehiculos y

sus respectivas bitacoras, facturacion,
cuentas por cobrar, atencion al cliente

Administrador de

Encargado de asistir cada una de las areas

Servicios de servicio, brindar apoyo y asesoramiento
en las areas, supervisar que las tareas sean
realizadas en el tiempo con calidad.

Técnicos de Responsable del servicio al motor de los

Lubricacién vehiculos, engrase de chasis y servicio a

cajas, catarinas, cambios de filtros y revision
de niveles en general

Técnicos de Limpieza
de vehiculos

Entrega de vehiculos en 6ptimas condiciones
cumpliendo con los estandares de calidad.

Técnicos de Llantas

Encargado del montaje y desmontaje de
llantas, balance y reparacion de las mismas

Técnicos de Taller

Responsable de brindar el mantenimiento
preventivo y correctivo adecuado a cada
vehiculo,

Fuente: Investigacion de Campo. Afio 2014
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Se cuenta con el organigrama el cual representa graficamente
la forma en que estan relacionados todos los departamentos, asi
como el responsable de cada area, quiénes son sus
colaboradores y los canales de comunicacion establecidos para

cada unidad.

IMAGEN 1
ORGANIGRAMA SERVICAR

GERENTE
GENERAL

CONTABILIDAD

ASISTENTE
GERENCIA

JEFE DE
SERVICIO

AREA AREA AREA AREA AGENTE
LUBRICACION LAVADO LLANTAS TALLER SEGURIDAD

Fuente: Investigacion de Campo, Afio 2014

c. Integracién

En Servicar existe un proceso de seleccion e induccién de
forma que se adapta a las necesidades y caracteristicas de la

empresa.
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El personal es seleccionado cuidadosamente, debe poseer los
conocimientos, capacidades, competencias, experiencia y
cualidades necesarias para realizar las funciones para las que se le

solicita.

Existe desarrollo de carrera dentro de la empresa porque cuatro
personas (Administrador de servicios, Técnico en Llantas, Técnico
en Lubricacion, Encargado de Taller) comenzaron en el area de
limpieza de vehiculos y con el paso del tiempo han ido
ascendiendo de puesto hasta lograr ubicarse como encargado de

algun departamento.

En la empresa las compensaciones y beneficios no estan
establecidos como prioridad, ya que se trabaja en base a metas y
objetivos planeados durante un determinado periodo. La empresa
brinda a los colaboradores; seguridad laboral al proporcionarles los
incentivos tipificados en ley (bono 14, aguinaldo, vacaciones).
Ademas que la rotacion y despido de personal es minima ya que la
mayor parte de los colaboradores tienen 10 afios de laborar en la

empresa.

d. Direccion

Esta etapa esta relacionada con el gerente general, asistente
de gerencia y el administrador de servicios que son los que tienen
relacién directa con los técnicos de cada area, se encargan de
motivar, dirigir, guiar y supervisarlos para que puedan sentirse

identificados con la empresa.

El liderazgo que se utiliza en la empresa es de tipo autocratico
ya que los lideres ofrecen resultados realmente buenos para la
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empresa, siendo la relacién del lider con los trabajadores uno de
los principales factores en la toma decisiones, consultando con
los colaboradores de manera que las decisiones y acciones son

analizadas fomentando asi la participacion de los trabajadores.

El lider fomenta la comunicacion y la participacioén conjunta en
las decisiones, anima y agradece las sugerencias de los
trabajadores. Cuando hay que tomar una decision el lider ofrece
soluciones que los trabajadores pueden apoyar haciendo que la

decisién se convierta en algo compartido

e. Control

La empresa ha trabajado previamente para establecer los
mecanismos necesarios para reducir al minimo la posibilidad de
errores, es por ello que cuenta con elementos de control
funcionales para cada area de la empresa, que reflejan costos,
tiempos y recursos utilizados por cada persona que realiza un

trabajo en cada area operativa.

Cada area de trabajo cuenta con formatos de informe de los
servicios que se realizan donde se evalua el desempefio, tiempo y

calidad de los servicios que se prestan a cada cliente.

No se lleva un control en cuanto a existencias de productos en
la empresa, debido a que no existe un modelo de control de
inventarios efectivo, para la distribucion del producto a los clientes

y consumidores de la empresa.
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1.2.4 Situacion de mercado

La empresa Servicar opera dentro de los elementos de mercado
en el cual ha tenido participacion directa analizandose a

continuacion:

a. Servicios

Actualmente brinda servicios de limpieza y mantenimiento de
vehiculos particulares y flotillas, logrando una diferenciacién
importante en el mercado que los ha posicionado fuertemente en

la mente de los consumidores.

b. Cobertura

Cuenta con una cobertura amplia del mercado porque trabaja
para personas individuales y organizaciones en el municipio de
Coban asi como Carcha, Chamelco Santa Cruz, San Cristébal,
Raxuha, La Tinta, Purulha, Playa Grande, Chisec y Lanquin, y se
extiende a personas e instituciones de otros departamentos como

Salama, e inclusive La Ciudad Capital y Antigua Guatemala.

c. Comunicacion

Actualmente la empresa no utiliza la comunicacién externa
hacia el mercado a través de los medios para mantener o atraer
nuevos consumidores, ya que el espacio reducido donde estan
ubicados no permite atender toda la demanda que se ha

generado durante los afios.
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Solamente utilizan la comunicacion directa con los clientes a

través del servicio personalizado que prestan durante y después de

realizados los servicios.

1.3 Identificacion y jerarquizacion de las situaciones encontradas

1.3.1 Identificacion de FODA

a. Fortalezas

1)

2)

3)

4)

5)
6)
7

Cuentan con manuales de integracion, organizacion, direccion
e higiene y seguridad.

Estan definidas las funciones, puestos y departamentos de la
empresa.

Existe un programa para evalla a cada empleado vy
determina su desempefio laboral, eficiencia con que realiza
sus obligaciones dentro de la empresa.

Manejan técnicas de estudio de tiempos y movimientos que
han mejorado la eficiencia, el desempefio de los empleados y
la entrega justo a tiempo.

Estan debidamente equipados para realizar sus operaciones.
La atencion que se le brinda al cliente es especializada.

Alianzas gubernamentales.

b. Oportunidades

1)
2)
3)

4)

Crecimiento en la estructura de la empresa.

Ampliacion del mercado.

Se proporcionan servicios personalizados que la competencia
no tiene.

Dia a dia las personas necesitan de un auto propio y esto

generara mayores ingresos.
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5) Actualizacién y mejoramiento de los procesos de la empresa
a través de la implementacion de las Tecnologias de

informacion y comunicacion.

c. Debilidades

1) Malas préacticas en el manejo de inventarios de productos.

2) No existe una planificacién de costos que estime los gastos
en que incurrirda el traslado al nuevo centro de servicios.

3) Ausencia de estrategias de comunicacion de marketing.

4) La infraestructura es insuficiente e inadecuada.

5) Los manuales establecidos no se aplican.

6) Falta de un plan de seguimiento a rentabilidades derivadas de

sus inversiones a largo plazo.

d. Amenazas

1) El cambio de gobierno, porque el actual representa una
alianza estratégica para la empresa.

2) El cambio climatico, es decir las sequias que actualmente se
dan en la regiébn ya que el agua es vital para realizar el
proceso productivo de la empresa.

3) La baja en la economia que se da durante el tercer trimestre
del afio.

4) Alta competencia entre centros de servicios para automoviles.

1.3.2 Descripcion de las situaciones encontradas
La matriz nos presenta un panorama de la situacion general
de la empresa Servicar, las oportunidades y debilidades, estas

ultimas se describen a continuacion:

a. Malas practicas en el manejo de inventario de materia prima
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A la empresa le falta establecer un control que refleje los
ingresos y gastos que se tienen al incurrir en mantener el
inventario en las condiciones necesarias para realizar las

actividades productivas de la empresa.

Esto genera altos costos para la administracion porque se
realizan pedidos innecesarios, existe desorden en el area de
bodega debido a la poca identificacién de productos que poseen;
para la empresa representa una pérdida de recursos porque se
pierde tiempo, recurso humano en el conteo fisico periddico de

los productos.

No existe una planificaciobn de costos que estime los
gastos en que incurrira el traslado al nuevo centro de
servicios

El espacio fisico del centro de servicios es insuficiente para
satisfacer las necesidades de los consumidores, es por ello que

es necesario el traslado a una nueva ubicacion.

Sin embargo, falta un estudio financiero y esto puede
ocasionar un proceso de toma de decisiones incorrecto en la
optimizacién de los recursos; generando complicaciones en la
ejecucion del traspaso, la construccion, contratacién de recursos

humanos y la adquisicion de un préstamo.

Ausencia de estrategias de comunicacion de marketing

Actualmente son inexistentes las herramientas para
promocionar la marca, por lo que es necesario realizar una
campafa publicitaria para lograr mayor posicionamiento de
mercado y adquirir nuevos clientes en el nuevo centro de

servicios ya que se requiere tener mayores ingresos para lograr
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cubrir los gastos en los que se incurriran en el cambio de

localizacion.

El potencial de captacion del mercado se ha estancado, si
bien se conocen los clientes potenciales se desea expandir y

abarcar mas segmentos de mercado.

d. Lainfraestructura insuficiente e inadecuada

El espacio en Servicar es reducido para la demanda que se
tiene en el mercado, debido a ello el tiempo para la recepcion de
los vehiculos es un problema para los clientes que llegan a la
empresa. Esto debilita el cumplimiento de los objetivos y

satisfaccion de las necesidades de los consumidores.

e. Los manuales establecidos no se aplican

El personal desconoce los manuales administrativos y
operativos de la empresa, debido a que el departamento de
gerencia ha pospuesto el dar a conocer los diferentes
documentos y por consecuencia los procesos establecidos en

ellos aun no han podido ser empleados.

f. Falta de un plan de seguimiento a rentabilidades derivadas
de sus inversiones alargo plazo

Escasas herramientas y elementos de proyeccion
financiera para conocer el costo riesgo de las inversiones
presentes y el valor de las mismas en el futuro. Se carece de un
plan de accion para la toma de decisiones en el futuro en el area

financiera.
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1.3.3 Jerarquizacion de las situaciones encontradas

Con los resultados obtenidos a través de la técnica del arbol de
problemas y el apoyo de la gerencia se establecié los niveles de
importancia que cada probleméatica representaba a la empresa,

siendo de la manera siguiente:

a. Malas practicas en el manejo de inventario de productos.

b. No existe una planificacibn de costos que estime los
gastos en que incurrird el traslado al nuevo centro de
servicios.

c. Ausencia de estrategias de comunicacién de marketing.
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~ CAPITULO 2
DESCRIPCION DE ACTIVIDADES REALIZADAS

2.1 Sistema de control de Inventarios

Es el proceso de manejo de Inventarios con el fin de reducir el desorden
con que actualmente se manejan las entradas, salidas y movimientos de
productos, siendo preciso realizar una planeacion, organizacion y
capacitacion al personal para mejorar la administracion de inventarios,
satisfaciendo las necesidades y demandas del cliente al menor costo posible

y con el minimo de inversion.

El objetivo general fue implementar un instrumento administrativo que
mejore el proceso y control de los recursos materiales, analizando las

actividades del manejo de inventarios.

Para su desarrollo se consideraron las acciones siguientes:

Determinacion del inventario optimo (minimos y maximos de cada
producto) segmentados por cada area de trabajo como: limpieza de
vehiculos, lubricacion, llantas y taller, estableciendo del tiempo de reposicion
del inventario, tiempos de pedido.

Elaboracion de formatos para realizar el pedido, definiendo la forma
correcta de generar el requerimiento de reposicion y el origen y obtencion de
los productos.

El proceso de introduccion de los productos a la empresa fue fijado es

decir; primero pasa por la administracion para que pueda ser identificado,
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rotulado e ingresado al sistema de inventarios luego ser entregado a cada

responsable para que pueda ser ordenado en las bodegas respectivas.

Por areas de trabajo: taller, lubricacion, limpieza de vehiculos y llantas se
contabilizaron y categorizaron por tipo de insumos (filtros de aire, filtros de
aceite, pastillas, bombillas, entre otros). Logrando el ordenamiento y division
de las areas de bodega, y clasificando los insumos ya divididos por areas y
tipos de insumo por aplicacion, es decir por marca, modelo afio y aplicacion

de vehiculos

Se presentd a la gerencia las bondades y beneficios a través de la
integracion del programa de inventarios para la implementacion del mismo a
la empresa. Teniendo como resultado la adquisicion e instalacion del
software Control de Inventarios “Caleb” introduciendo al sistema los datos

recolectados.

Finalmente para el uso respectivo se capacitd al personal sobre el
programa, estando presente el gerente, asistente de gerencia y
administrativo y el programador, donde se explico todo el procedimiento para
uso del programa y se resolvieron dudas sobre el mismo. Familiarizando el

sistema de inventarios a los procesos de control de la empresa.

2.2 Estudio financiero del plan de inversién

Es el analisis de la capacidad del proyecto de inversiébn para ser
sustentable, viable y rentable en el tiempo. Es parte fundamental de la
evaluacion de una nueva inversion para la empresa. Precisa la elaboracion
de una guia que permita concretar las actividades de inversion a realizar

para delimitar el camino a seguir y asi evitar el desperdicio de recursos
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evitando que se incurran en gastos innecesarios y altos que pongan en
riesgo a estabilidad econ6mica de la empresa, generando datos que
determinaran el tiempo en el que sera recuperado el monto de la inversion,
el punto de equilibrio entre ingresos y gastos, estableciendo factibilidad de

la inversion.

El objetivo principal fue establecer es el monto de la inversion requerida
para la instalacion y traslado del centro de servicios, para asegurar una

efectiva inversion en los recursos.

Se consideré para su desarrollo las acciones siguientes:

Como fase inicial se revisé el estudio de mercado, pre factibilidad y
técnico-administrativo, para la evaluacion y elaboracion del plan de
inversion, pudiendo asi definir de la maquinaria y herramientas a utilizar en
el nuevo centro de servicios, el recurso humano requerido. Cotizando con
diferentes proveedores de la maquinaria y herramientas que se necesitaran

en el centro de servicios

Andlisis de las mejores propuestas de posibles proveedores que se
adecuan a las necesidades de la empresa definiendo asi la guia
presupuestaria pudiendo determinar el monto de la inversion inicial los
costos iniciales, calculando la depreciacion de los activos segun tipifica la ley
del ISR —Impuesto Sobre la Renta-. Se Analiza y determina el plan de
financiamiento elaboracion asi la tabla de amortizacion con los datos

obtenidos plan.

Los ingresos totales por é&rea determinaron el costo unitario de
produccion elaborando asi el plan de ventas, identificando por area los
ingresos mensuales, pudiendo obtener el total de las ventas para ser

proyectadas, con estos datos se elaboro el estado de resultados, derivando
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la utilidad operativa, el total de gastos operativos, la utilidad antes de

intereses e impuestos y la utilidad neta.

Incluye también el calculo de la tabla de los flujos de efectivo,
determinando la tasa interna de retorno y el valor actual neto, el punto de
equilibrio, estipulando el margen de contribucién y se establecié el flujo de

caja.

Por dltimo se realizdé un andlisis de los datos obtenidos que generaron
conclusiones que permitieron presentar las herramientas adquiridas que

accedan a la empresa tomar decisiones adecuadas.

2.3 Campafa publicitaria

Es un conjunto de ideas o creaciones que se realizan con el objetivo de
vender un servicio a partir del interés generado en determinado mensaje
creado. Para el crecimiento del centro de servicios para automoéviles, es
necesario implementar herramientas publicitarias que permita posicionar la
empresa en la mente del mercado meta, ya que actualmente no se
comunican los servicios que se ofrecen y no se ha logrado abarcar un

mayor porcentaje de la segmentacion del mercado.

El objetivo general fue establecer una camparia de publicidad eficiente de
posicionamiento y reforzamiento de la marca, que permita captar nuevos
clientes y mantener la preferencia de los ya existentes.

Para su desarrollo se realizaron las acciones siguientes:

La estructuracion de la imagen corporativa; identidad y comunicacion

corporativa; la mision, vision, objetivos y filosofia de la empresa para
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avanzar a la planificacion de la campafa: definicién del grupo objetivo,

segmentacion de mercado y nivel de posicionamiento de la marca.

Seguidamente la declaracion de los objetivos de la campafia y decidir

asi lo que se queria comunicar a los consumidores.

Fue necesario establecer el mercado meta y publico objetivo, tomando
en cuenta cOmo van a comunicarlo y a través de que medio constituyendo
la diferenciacién y ventajas competitivas para poder elaborar el concepto

creativo: tipo y tono de mensaje, estrategias del mensaje.

Se elaboraron bocetos de stikers, banners, volantes, valla y
separadores de libros poniendo asi en marcha la campafa publicitaria
dando los instrumentos necesarios para el control y seguimiento de la

misma.

Al disponer de la informacién se procedié a la elaboracion del brief,
estrategias de comunicacion, creativo, plan y estrategias de medios,
logrando la definicion del presupuesto publicitario el cual fue aprobado por
la gerencia asi como los bocetos presentados para la campafa

publicitaria.
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CAPITULO 3
ANALISIS Y DISCUSION DE RESULTADOS

3.1 Sistema de inventarios

Al implementar el sistema de inventarios en Servicar se ordené el area
de bodegas, al clasificar y categorizar cada insumo por area de trabajo,
colocando a disponibilidad de Ila empresa articulos que tenian
aproximadamente 10 afios de estar el area sin utilizarse y que actualmente

se requerian en el pedido mensual por desconocer su existencia.

El registro de todas las actividades de entradas, salidas y movimientos
de productos, logréo la disminucién del desperdicio de recursos

aumentando asi la productividad al establecer la planeacion de inventarios.

Con la implementacion del sistema de control de inventarios se genero
una base de datos que permite establecer el nimero exacto de productos y
las existencias, un mejor registro, ubicacién, y distribucion de los productos

de la empresa.

Se obtuvo una disminucién de quejas por falta de insumos al crear el
listado por areas de trabajo donde se clasific6 cada insumo segun sus
aplicaciones para vehiculo, modelo y afio, permite implementar una
herramienta de trabajo que facilita la busqueda de estos para que puedan
ser utilizados. Registro a través del programa instalado de todas las

entradas y salidas de los articulos estableciendo un control de estas.
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Se logré la mejora en la rotacion de inventarios de acuerdo a los plazos
de aprovisionamiento al establecer el stock de seguridad (minimos y
maximos) que debe tenerse para no sufrir roturas de aprovisionamiento,
llegando al punto de pedido con la cantidad de insumos necesarios para
cubrir la demanda y ofrecer el maximo nivel de servicio a los clientes. Y por
consecuencia | reducir las quejas y costos en los que se incurria por falta

de productos.

Utilizando el método de revision perfecta se obtiene la disminucion de
desperdicios; que consiste en conocer el ritmo de demanda de las
existencias y de esta forma prever el momento en el que se van a agotar
los insumos, como se conocen las temporadas de mayor crecimiento y
afluencia de clientes estimando que la cantidad vendida es variable,
siendo esta la necesaria para cubrir la demanda y para que en el momento
de recepcion el stock total coincida con el stock maximo, logrando un

manejo de inventario adecuado para la empresa.

Una de las caracteristicas del sistema de control de inventarios es que
permite llevar una supervision de efectivo a través del registro de ingresos,
egresos y ganancias por dia, mes y afo; permitiendo a Servicar hacer
prondsticos de venta y compra para el proximo periodo, llevando un mejor
detalle de estas, ya que el sistema genera los niveles de ganancia por

productos.

Genera los detalles reflejando las cantidades Optimas, medias y bajas
al reabastecimiento correcto de stock teniendo en existencia los productos
necesarios para cubrir la demanda evitando el rompimiento del mismo para

el apoyo de la toma de decisiones.

Al capacitar al personal de la empresa sobre el uso del sistema se

obtuvo la tecnificacién del proceso de entradas y salidas de los productos,
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actualizando el manejo de inventarios y sus procedimientos, logrando que
la gerencia asigne la responsabilidad al asistente de gerencia el control y

manejo del inventario, logrando optimizacién de tiempo y recursos.

En el Anexo 1 se encuentra el programa entregado a la empresa

Servicar con todos los pasos y procedimientos para el control del mismo.

3.2 Estudio financiero del plan de inversion

El analisis de la inversion da conocer los datos exactos de los gastos
gue se incurriran al realizar el traslado, logrando determinar el monto que

serd financiamiento externo e interno.

Al realizar el estudio financiero del plan de inversion se establecio el
costo de produccion, determinando los costos directos en los que se incide
para realizar cada servicio dentro de Servicar, pudiendo elaborar el plan de
ventas anual, fijando los ingresos por area lo que generé datos necesarios
para la elaborar el estado de resultados y asi conocer la utilidad neta para
los proximos diez afios a los cuales esta regido el plan de financiamiento

externo a través de la tabla de amortizacion.

El analisis del proyecto de traslado determind que la empresa tiene la
capacidad de cubrir la inversion requerida en un periodo mediano, lo que
significa que es rentable desde el punto de vista financiero y con ello generar

beneficios econémicos y de crecimiento.

Segun los resultados obtenidos del estudio economico financiero, se
determina que la Tasa Minima Aceptable de Rendimiento, representa una
medida de rentabilidad la minima que se exigira para cubrir la totalidad de la
inversion, gastos de operacion -TMAR- es de 11.93%. Tanto la tasa Interna

de Retorno -TIR-, como el Valor Actual Neto —VAN- son positivos, el primero
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con un valor de 24% y el segundo con un monto de dos millones
setecientos noventa y dos mil quinientos cinco con catorce centavos
(Q. 2,792,505.14).

Lo que nos indica que implementar el proyecto es rentable para la
empresa, al generar beneficios tanto econémicos como de crecimiento fisico
y de mercado al lograr el aprovechar los recursos generando asi valor a la

empresa.

En el Anexo 2 de este informe, se pueden ampliar la informacién

relacionado con el plan financiero y los estudios relacionados al mismo.

3.3 Campanfa publicitaria

Permiti6 la actualizacion de la identidad corporativa, es decir se replanted
la mision, vision y objetivos de la empresa, logrando socializar, compartir y

publicar la filosofia empresarial.

Aumentar el porcentaje de captacion al transmitir un mensaje adecuado a
los posibles consumidores para que prefieran los servicios de Servicar, para
comunicar de forma eficiente a los clientes establecidos y potenciales los
servicios que se ofrecen; alcanzando los objetivos establecidos de

crecimiento al mejorar la imagen corporativa de la empresa.

A través de la creacion de banners, volantes, separadores de libros que
fueron utilizados en los talleres en los que la empresa particip6 como
patrocinador logré abarcar un mayor segmento de mercado que actualmente
es una de las metas principales de Servicar, siendo estas mujeres que

desean obtener los servicios.

Esto ocasion6 que la empresa creara un nuevo disefio para la valla

publicitaria que esta ubicada en el nuevo terreno del centro de servicios al
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situar un disefilo presentado, alcanzé el mejoramiento de la imagen y
posicionamiento de la empresa creando estrategias afectivas por medio de
publicad que responde a objetivos, entre ellos el mantenimiento y el apoyo
empresarial invocando sentimientos o0 emociones que permitan a la empresa

afianzar clientes.

Al obtener estos resultados se influyé a la gerencia a seguir utilizando
este tipo de publicidad y medios para difundir el mensaje ya que se capta la
atencion de nuevos clientes, refuerza la imagen y optimizacion de recursos
al ayudar al consumidor en el proceso de toma de decisiones y ofrecerle

razones para adquirir los servicios que la empresa presta

La campafia publicitaria permiti6 dar a conocer los servicios con que
actualmente cuenta la empresa y refuerzan la imagen de la misma, al atraer
visitantes mejorando el posicionamiento e identificacion con la marca,

logrando afianzar a los nuevos clientes y los ya existentes.

En el Anexo 3 de este informe, se encuentran los elementos y estrategias
de la campafa publicitaria entregada a la empresa Servicar. Y los logros

obtenidos de la misma.
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CONCLUSIONES

Las estrategias administrativas, financieras y de marketing demostraron
fortalezas y oportunidades que Servicar puede aprovechar para el
fortalecimiento de las areas administrativas y operativas de la organizacion,

aumentando la capacidad de la empresa tanto fisica, econdmica y de mercado.

Se cred e implemento el sistema de inventarios que mejoré el flujo de los
insumos que se utilizan para los servicios que presta la empresa, logrando tener
un mayor control de las entradas y salidas del inventario, obteniendo reportes
diarios, semanales y mensuales a través de los controles de efectivo, detalle de

ventas.

Se elaboré el estudio financiero del plan de inversién de traslado del centro
de servicios, el cual proporcioné a la gerencia un apoyo en la toma de
decisiones, a través de la guia necesaria para cubrir los costos en que se
incurrirdn, los recursos materiales y humanos necesarios, conociendo que la
inversion sera de Q 3,900,790.00 siendo esta un 30% financiamiento interno y
70% externo logrando obtener un retorno en un plazo mediano de tiempo

conveniente a la empresa.

Las estrategias de marketing propuestas en la campafia publicitaria siendo
estas: medios audiovisuales y escritos, lograron reforzar la marca y un
incremento de participacion en el mercado. A través del disefio e

implementacion de banners, vallas publicitarias y el mejoramiento de la marca.
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RECOMENDACIONES

La continuacion de las herramientas financieras, mercadolOgicas y operativas
que se realizaron en la organizacion, para el desarrollo econémico vy

administrativo de la empresa.

Actualizar el sistema de control de inventarios y se brinde capacitacion
oportuna al personal que hace uso de la herramienta establecida, para
garantizar el control de los productos utilizados en la ejecucion de servicios de

limpieza y mantenimiento de vehiculos.

Considerar el tiempo de vida del estudio financiero del plan de inversion para
su efectivo uso, verificando el periodo de ejecucion y la situacion econémica en
aspectos como: alza de precios en productos, la inflacion, depreciacion de la
moneda y condiciones financieras para que la guia presupuestaria realizada
pueda ser factible, cubra los costos directos, indirectos y de financiamiento
logrando evitar imprevistos y generar utilidades.

Asignar dentro del presupuesto de Servicar un monto fijo para darle
seguimiento a las actividades de marketing, estableciendo la periodicidad
adecuada, conveniente y gradual a la capacidad de la empresa, estipulando un
responsable que realice el control y la evaluacion correspondiente a cada

herramienta publicitaria.
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ANEXO 1
SISTEMA DE CONTROL DE INVENTARIOS
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Sistema de Control de Inventarios

1.1 Antecedentes

Actualmente el proceso de control de inventarios se realiza de forma
empirica, el sistema de revision es mal ejecutado consecuencia de la falta
de planeacion en inventarios y la mala organizacion en esta area, la
capacidad de la bodega es reducida para la cantidad de productos que se
manejan es insuficiente, ademas que alli se guarda el mobiliario y papeleria
gue ya no estadn en uso, también los plazos de entrega de los insumos
causa un inventario en malas condiciones esto se debe a dificultades

climaticas, de transporte y sobre todo el periodo de emision del pedido.

Todo esto genera altos costos para la gerencia porque se realizan
pedidos que no son necesarios para el proceso productivo de la empresa;
existe desorden en el area de bodega ya que no se identifican los productos
gue se tienen y esto genera molestias a los clientes; para la empresa
representa una pérdida de recursos porque se pierde tiempo, recurso

humano en el conteo fisico periddico de los insumos.

No hay politicas de reabastecimiento creando carencia o exceso de
productos al no establecerse que, cuanto y cuando realizar el pedido a los
proveedores, y esto tiene como consecuencia que no puede realizarse un
prondstico de ventas que mejore la rotacidon de inventarios, se renueven las
existencias en el tiempo adecuado y no se incurran en gastos innecesarios

por no tener un control de inventarios

1.2 Definicién
La empresa ha establecido un control que refleja los ingresos y gastos
gue se tienen al incurrir en mantener el inventario en las condiciones

necesarias para realizar las actividades productivas de la empresa.



La empresa necesita formar un registro exacto de la materia prima,
para construir y organizar el inventario, categorizar y crear un sistema que
anule el desorden creado por la falta de los mismos, para que no se incurra

mas en desperdicios innecesarios para la empresa.

1.3 Objetivos

a. General

Implementar un control de inventarios que mejore el proceso Yy control
de los recursos materiales, analizando las actividades del manejo de

inventarios.

b. Especificos
e Registrar todas las actividades de entradas, salidas y movimientos
en los inventarios.
e Disminuir el desperdicio de recursos.
e Aumentar la productividad al establecer la planeacion de inventarios.
e Reducir las quejas por falta de insumos.
e Mejorar la rotacién de inventarios.

e Disminuir las mermas.

1.4 Politicas del control de inventarios

1.4.1 La asistente de gerencia serd la encargada de actualizar la base de
datos de forma quincenal.

1.4.2 El ingreso y egreso de productos de la bodega se realizara a través del
sistema de control de inventarios todos los dias al finalizar la jornada
de trabajo.

1.4.3 Se realizara una revision y conteo mensual de los productos en

bodega de cada area de trabajo.



1.4.4 El calculo del stock de inventarios debera ser realizado por el Gerente
General, haciendo la estimacién correcta de minimos y maximos.

1.4.5. La actualizacion del stock de inventarios se realizar4 cada quincena
del mes, siendo estas las fechas de llegada de los proveedores.

1.4.6 La solicitud de productos escasos sera realizado por el encargado de
bodega de cada area directamente a la gerencia.

1.4.7 Seré obligacion del encargado de bodega de cada area notificar a la
gerencia de encontrar productos vencidos o dafiados.

1.4.8 Deben quedar registradas por escrito en las ordenes de taller, de
trabajo y contrasefias las salidas de productos de las bodegas.

1.4.9 La asistente de gerencia serd la Unica persona facultada para poder
dar de baja alguna linea de productos de la bodega con previa
autorizacion de la gerencia.

1.4.10 Para poder realizar compras, el encargado del inventario debera
revisar el sistema para comprobar las existencias de cada producto.

1.4.11 Es responsabilidad del encargado de inventario verificar el correcto
ingreso de los productos a cada bodega, con su debida identificacion.

1.4.12 El gerente general es el encargado de generar las contrasefias para
los usuarios que manipulen el sistema de control de inventarios,
restringiendo segun su cargo el acceso a las diferentes fases del
programa.

1.4.13 Unicamente el gerente y asistente de gerencia estan autorizados para

extraer informacion del sistema de control de inventarios.



TABLA 1

ROLES Y FUNCIONES

Nombre del puesto

Descripcién

Gerente General

Responsable del calculo del stock de inventarios, hacer la
estimacion correcta de minimos y maximos. Encargado
de generar las contraseflas para los usuarios que
manipulen el sistema de control de inventarios,
restringiendo segun su cargo el acceso a las diferentes
fases del programa. Y hacer las estimaciones, prondsticos
y estadisticas de cada periodo.

Asistente de Gerencia

Encargada de actualizar la base de datos de forma
quincenal, del ingreso y egreso de productos de la
bodega todos los dias al finalizar la jornada de trabajo,
realizar revision y conteo mensual de los productos en
bodega de cada area de trabajo, dar de baja alguna linea
de productos de la bodega con previa autorizacion de la
gerencia, verificar el correcto ingreso de los productos a
cada bodega, con su debida identificacion.

Administrador de Servicios

Encargado de asistir al asistente de gerencia para realizar
el conteo mensual, registrar por escrito en las 6rdenes de
taller, de trabajo y contrasefias las salidas de productos
de las bodegas Y encargado de la bodega de limpieza y
mantenimiento de Vehiculos

Técnico de Lubricacién

Responsable de la solicitud de productos escasos
directamente a la gerencia. Notificar a la gerencia de
encontrar productos vencidos o dafiados. El ingreso de
los productos a la bodega correspondiente.

Técnico de Llantas

Responsable de la solicitud de productos escasos
directamente a la gerencia. Notificar a la gerencia de
encontrar productos vencidos o dafiados. EIl ingreso de
los productos a la bodega correspondiente.

Técnico de Taller

Responsable de la solicitud de productos escasos
directamente a la gerencia. Notificar a la gerencia de
encontrar productos vencidos o dafiados. EI ingreso de
los productos a la bodega correspondiente.

Fuente: Investigacién de Campo. Afio 2014

1.5 Acciones

Es necesario implementar un sistema de inventarios que contribuya al

orden de las entradas, salidas y movimientos de productos, tomando en

cuenta que es preciso realizar una planeacién, organizacién y capacitacion

al personal para mejorar la administracion de inventarios.




El programa a implementar es Sistema de Control de Inventarios “Caleb”

siendo este adecuado para la empresa, cubriendo las necesidades de

control que se necesita manejar en cada entrada y salida de insumos que se

tengan dentro de la misma.

Para lograr la correcta implementacion del programa es necesario

establecer niveles maximos y minimos de inventario y un periodo fijo de

revision de sus niveles. El inventario se revisa solo en estas ocasiones y se

ordena o se pide la diferencia entre el maximo y la existencia total (cantidad

existente mas cantidad en transito). Es por ello que se recomendo6 el

siguiente formato.

TABLA 2
FICHA DE MINIMOS-MAXIMOS DE LUBRICANTES
Tiempo de
Pedido | Pedido | Minimo | Maximo Costo
Grasas y Lubricantes
Aplicacion | Producto Marca Grado Presentacion
Motor Aceite Quaker 40 GALON 2 MESES 12 4 12 Q 139.74
Motor Aceite Quaker 40 LITRO 2 MESES 24 8 24 Q 4493
Motor Aceite Quaker 15w40 GALON 2 MESES 12 6 12 Q 151.97
Motor Aceite Quaker 15w40 TONEL MENSUAL 2 1 2 Q 7,961.62
Motor Aceite Quaker 5w20 LITRO 3 MESES 36 10 36 Q 56.35
Motor Aceite Quaker 10w30 TONEL MENSUAL 1 1 2 Q 8,629.30
Motor Aceite Quaker 10w30 | LITRO/SEMI SINTETICO | MENSUAL 36 18 36 Q 5875
Motor Aceite Quaker 20w50 TONEL MENSUAL 2 1 2 Q8,130.62
Motor Aceite Quaker 20w50 GALON 2 MESES 6 12 Q 177.39
Motor Aceite Quaker 20w50 LITRO 2 MESES Q 46.90
Motor Aceite Valvoline 15w40 TONEL MENSUAL 2 4 Q6,105.00
Motor Aceite Valvoline 5w40 Full Sintetico MENSUAL 6 12 Q 268.00

Fuente: Investigaciéon de Campo. Afio 2014

Este formato utilizado para cada area

limpieza de vehiculos y llantas) sirve para

de trabajo (taller, lubricacion,

ordenar, clasificar e identificar

ochocientos setenta y tres insumos que posee la empresa. Estableciendo

periodos de requisicion, existencias y costo de inventarios contribuyendo al

manejo correcto de inventarios.




1.5.1 Contabilizacion e identificacion de productos

Durante esta fase se realiz6 la contabilizacion y categorizacion de

productos. Primero se dividieron por areas de trabajo; Taller,

Lubricacion, Limpieza de vehiculos y Llantas, luego se dividieron por

tipo de insumos (Filtros de aire, filtros de aceite, pastillas, bombillas,

etc.) Ordenamiento y division del area de bodega, se clasificaron los

productos ya divididos por areas y tipos de insumo por aplicacion, es

decir por marca, modelo, afio y aplicacion de vehiculos. (ver guia de

usuario)

TALLER
D CATEGORIAS PRODUCTOS APLICACION '® | proveEDOR
Prod. Cate.
539 | ABRAZADERA METAL GRANDE GUARDAPOLVO FLECHA 10056
540 | ABRAZADERA METAL PEQUERA GUARDAPOLVO DE FLECHA 10056
541 | ABRAZADERA METAL CON TORNILLO GRANDE 10056
542 | ABRAZADERA | METALCON TORNILLO MEDIANA 10056
543 | ABRAZADERA | METALCON TORNILLO PEQUENA 10056
544 | ABRAZADERA PLASTICA 14" 10056
545 | ABRAZADERA PLASTICA 10" 10056 .
496 | ACUMULADOR | N70ZL MAXX ENERGY 27ADS-850 10051 | LE MANS, . A.
501 | ACUMULADOR 24BD-500 MAXX ENERGY . 10051 | LE MANS, S. A.
504 | ACUMULADOR NS70 MAXX ENERGY 24AI1-800 TOYOTA 22R /TACOMA 10051 | LE MANS, S. A.
SELLADOR FUGAS DE RADIADOR
530 ADITIVO RO 10049
549 ADITIVO INTAKE CLEANER VALVOLINE 355ml Sistema Cuerpo de Aceleracién 10049 LUISA
521 | AFLOJATODO ABRO AB80 LUBRICANTE ANTIOXIDO 10060 .
334 | AMORTIGUADOR 343299 KYB TRAS TOYOTA HILUX 2.8/VIGO 10017 F'GUEPQRTES’
337 | AMORTIGUADOR 344353 KYB TRASERO GAS HONDA ODYSEI 99-2004 10017 | FIOVEPIRTES
TOYOTA HILUX 1988-1995 4*4 /22R
338 | AMORTIGUADOR | 443241 KYB TRASERO ACEITE TACOMA 962001 10017 | FIGUEPARTES,
340 | AMORTIGUADOR | 443335 KYB DELANTERO ACEITE SUZUKI SAMURAI 10017 | FIGUEPARTES,
437 | BOMBA DE FRENO 4757019155 AUXILIAR 10041 | FIGUEPARTES,
409 | BOMBA DE FRENO |  04493-20070 FV KIT EMBULOS TOYOTA CORONA 10041 a:icc’;i’;‘:gztl"
SC-80163R (1 5/8) SEIKEN FIGUEPARTES,
410 | BOMBADEFRENO | gvpaqUES AUXILIAR ANILLO 10041 S.A.
412 | BOMBA DE FRENO 47570-19035 EAGLE TOYOTA COROLLA/TERCEL 83 10041 | FIOVEPARTES
SK-44251 1" /04493-35290 SEIKEN FIGUEPARTES,
414 | BOMBA DE FRENO KT EMBULO CENTRAL TOYOTA 10041 -
SC-4515R (5/8) SEIKEN EMPAQUE FIGUEPARTES,
415 | BOMBA DE FRENO UNLIAR 10041 oA

Fuente: Investigacion de Campo. Afio 2014




1.5.2 Generacion de base de datos

Con la informacion obtenida de la contabilizacion e identificacion
de productos se procedié a formar una base de datos en Excel que
permite a la empresa identificar de manera facil la ubicacion vy
existencia de productos. La informacion del sistema se detalla a

continuacion:

Es un sistema que ayuda a tener un mejor control de cada uno de
los productos que se encuentran dentro de la empresa. Es un
programa que posee una interfaz sencilla, que cualquier usuario

puede utilizar de la mejor manera y sin complicaciones

IMAGEN 1
MAPA DEL SISTEMA

— Base de datos

— Médulo inventario

— Mdadulo de ventas — Registro de gastos
—] Mddulo registro de ventas Registro detalle de venta
—Moddulo registro de clientes] Y~— Registro por documento

— Mddulo de usuarios

— Mddulo de ajustes

Madulo Principal

Impresién de facturas

— Moddulo de impresiones

Impresidon de cotizaciones

— Modulo copia de respaldo

Médulo operacion con
— base de datos de
inventarios




IMAGEN 2
PANTALLA PRINCIPAL DEL SISTEMA

= w0817 am @ M,Mj

M @b * Nueva Venta
enor . o 31,3013
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La imagen 2 es el ejemplo de la pantalla principal que se generara a
través de escribir contrasefia proporcionada por el gerente general. Al
seleccionar menu se despliega una ventana, para ingresar al
inventario, deben seleccionar el boton mend, luego inventario la cual

pedira nuevamente la contrasefa, generando la pantalla siguiente:

IMAGEN 3
VENTANA PRINCIPAL DE INVENTARIO

. Agregar Editar ] Mostrar Todos
I nven tO o + Producto D, Producto E los Productos Exportar ®

@ Categoria/ BOMBILLA Quetzalesenlventario @ 1,559.05 S38% s
Preicis B e
2190 COLA PESCADO GRANDE 1CONTACI - Q Busqueda Inteligente SR -

BOMBILLA 3156 COLA PESCADO BASEPLA. 1200 3000 3000 216.00

BOMBILLA 3157 COLA PESCADO BASEPLA. 1328 3000 ) . 17264 EDISA

BOMBILLA 4025 BASE METAL 1 CONTACTO . 240 1500 X PLACAY MEDIA LUZ LA 3600 EDISA

BOMBILLA 4 QUENA... 2,08 166.40 5t 20 EDISA
BOMBILLA 3000 3000 0 3 DISTA
BOMBILLA 5158 INTERIOR 12V 10W - 368 5 0 DISTALSA
BOMBILLA 5168 INTERIOR 12V 10W 640

BOMBILLA 5229 BASE METAL 2 CONTACTOS  3.60

BOMBILLA 6671 BASE METAL 1 CONTACTO 255

BOMBILLA 921 COLA PESCADO MEDIANA .. 1200

BOMBILLA KIT INTERIOR AZUL 3500 60.00




La imagen 3 muestra la pantalla para ingreso de productos
donde se debe ingresar a la categoria y luego al producto requerido
para poder ingresar a cada una de acuerdo a la clasificacion realizada
anteriormente. Si se desea hacer cambios en nombre, precios o

marcas se puede realizar a través del boton “editar producto”

IMAGEN 4
INGRESO DE PRODUCTOS AL INVENTARIO

. Edita .—1 Mostrar Tod
Inventario o [ e, D femme @ e ®
Agregar Producto ®
(: ) Categol 5%
i i 38.46%
s Selecciona Una Categoria - T
2190COLAPE  “ANDELAS - @ mas rep | L

Producto

BRRS5-E11 NGK @

Precios Existencias

Costo Mayor Medio Menor Existencias Existenci imas

3OMBILLA
ihpa 9.75 40.00 40.00 4000 @ 20 20

BOMBILLA 310.256¢ % 310.256+« (% 310.25€% i
Existencias Bajas

BOMBILLA 12

Datos Extras

Codigo de Barras "

BOMBILLA
Ubicacion Guardar

BOMBILLA
e

BOMEILLA Unidad de Medida Proveedor m
Unidad AUTOREPUESTOS ACQUARONI, . A.| Eliminar

BOMBILLA

BOMBILLA

= e r—
B Fplorador. X 1538 X 3 VALE Mod.

Como se ilustra en la imagen 4 en esta ventana debe agregar la
descripcion del producto, el proveedor, minimos, maximos,
existencias, costo, precio del al publico, formando con estos datos el
porcentaje de ganancia de cada producto. Todos estos datos fueron
generados al inicio de la actividad con la base de datos creada a

través de la ficha de minimos y maximos.
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IMAGEN 5
DESCARGA DE INVENTARIO

= 03:07 p.m. + Nueva Venta f Menu

'a|cb > JIREH
:

Menor Nombre: =
Buscar Cliente Direccion:  Ciudad lmp:mir Limpiar
() Busqueda Inteligente
Cant  Categoria Producto Notas V. Unit  Subtotal
1 FILTRO ACEITE - PH2849 @ 40.00 40.00
7 LUBRICANTES ~ GALON QUAKER 40 - 220.00 1540.00
0.00
0.00
0.00
0.00
000
0.00
000
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
. non
||||I| Codigo e Total 1 @ 1,580.00 fotal @ 1,580.00
o e Total2 Q 0.00

La imagen 5 explica la ventana para realizar la descarga de
inventarios, la cual debe llenar las celdas de la cantidad de insumos a
utilizar, se debe seleccionar la categoria del producto a descargar y
seleccionar el producto y autométicamente estaria llenando la casilla
del precio. El sistema guarda el usuario que esta realizando la
operacion, esto permite controlar el trabajo realizado en el sistema por

los colaboradores.

IMAGEN 6
SUMAR AL INVENTARIO

:Imprimir Comprobante? Continuar
Sobre para Pedido
o
Imprimir

e pm—
X F1882 . " X  VALE (Mod. ? weHge. "wH
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Para sumar al inventario las descargas realizadas se debe hacer
clic en sumar al inventario, esto hara la descarga automatica del
inventario y finalizamos la operacion haciendo clic en continuar. Esto
optimiza tiempo y recursos ya que automaticamente estaria
realizando la descarga de productos al inventario, actualizando la

base de datos del inventario.

IMAGEN 7
VISTA DE CONTROL DE EFECTIVO, EGRESOS, GASTOS Y
GANANCIAS POR DIA

Filtrar Por ® Fecha e i e L - 7
e S (e mié 24 de febrero, 2016
Ventas Ganancias Gastos

Al momento de ingresar al programa con el usuario y contrasena,
hacer clic en control de efectivo, esta ventana muestra las ventas,
ganancias y gastos realizados durante el dia de forma general.
También existe la opcion para verificar los datos de dias anteriores a
través de las opciones de los filtros de busqueda siendo estos:

Fecha, Documento y Monto.
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Control de

Efectivo

IMAGEN 8
DETALLE DE VENTAS

— Detalles de Documento

© o
Nombre: Costo: Anolar
Fecha: Venta:

Documento:

Encargado:  MIRT Estado: Act
Ganancia:

Proc

ducto

LIQUIDO

FRENOS WAGNER 12 ONZAS

6.00 LUBRICANTES LITRO QUAKER 10W30 SEMI SIN... 85.00 510.00 Activo 35244 157.56 20

1.00 FILTRO ACEITE FL-820S FORD 145.00 145.00 Activo 10032 4468 248
200 PLUMILLA 21 BOSCH 4500 90.00 Activo 36.00 5400 139
15.00 LUBRICANTES QT VALVOLINE 15W40 55.00 825.00 Activo 440.70 384.30 472
8.00 GRASAS No. 2 LOOK AMBAR 750 60.00 Activo 24.00 36.00 458
5.00 LUBRICANTES QT QUAKER 20W50 60.00 300.00 Activo 175.10 12490 449
1.00 FILTRO ACEITE PH4967 FRAM 40.00 40.00 Activo 17.25 2275 12

1.00 FILTRO ACEITE 90915-YZZD2 TOYOTA PICKUP  160.00 160.00 Activo 145.00 15.00 255

— —— e s
( S "Sype™-m. E Explorador x 1582 . x FVALE (Mod.

La imagen 8 nos muestra el detalle de las ventas realizadas por
dia, el usuario encargado de la descarga, monto, ganancia y cuantos
productos quedan disponibles para realizar los servicios, permitiendo
conocer las unidades faltantes y los productos y unidades que deben
incluirse dentro del pedido mensual. Esta es una herramienta
importante ya que detalla todos los movimientos realizados durante el

dia en el inventario.

FILTRO ACEITE

LUBRICANTES

PLUMILLA

IMAGEN 9
RESUMEN DE VENTAS

PH4957 FRAM 22, Optimas

FRENOS WAGNER 12 ONZAS

LITRO QUAKER 10W30 SEMLSINTETICO
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La imagen 9 la ventana del resumen de venta, como su nombre lo
dice es la que refleja las ventas del dia de forma concreta y detalla,
esto permite al gerente general realizar pronosticos de ventas por
periodos, generar estadisticas que se tiene de la rotacion y costo del

inventario y la liquidez que la empresa esta manejando.

1.6 Presupuesto

Al lograr la implementacion e instalacion del programa Sistema de control

de inventarios “Caleb” se incurrira en gastos de inversidon los cuales se

detallan a continuacion.

TABLA 4
PRESUPUESTO
No. Descripcion Detalle Costo
1 Control de inventarios Caleb Programa Q 2,800.00
2 Instalacion del sistema y capacitacion al personal Q 900.00
3 Actualizaciones 1 cada dos meses Q 200.00
Total Q 3,900.00

Fuente: Investigaciéon de Campo. Afio 2014

1.7 Capacitacion del personal

Se capacito al gerente general, asistente de gerencia y administrativo,
mostrandoles cada de las herramientas que posee el sistema, los
procedimientos que se deben seguir para manejar el programa de forma
adecuada, asi como la sociabilizacion a los colaboradores de toda la

empresa de la implementacién del sistema de control de inventarios.
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1.8 Seguimiento del sistema de control de inventarios

El gerente general es el encargado de incentivar a los colaboradores para
gue el control de inventario tenga un desarrollo eficiente en cada una de las
actividades y responsabilidades designadas, para lograr el cumplimiento de

los objetivos propuestos de forma correcta.

La encargada del inventario siendo en este caso la asistente de gerencia
tendra que verificar el cumplimiento de las politicas, identificando nuevos
beneficios obtenidos a través de la implementacion del control de inventarios

por medio de la actualizacién continua del sistema.



SERVI
(ar—__

o o
I

GUIA DE USUARIO

CONTROL DE INVENTARIOS

c015



ELABORACION DE INVENTARIO

CALEB es un sistema que nos ayuda a tener un mejor

control de cada uno de los productos que se encuentran (G
dentro de la empresa. Es un programa que posee una

interfaz sencilla, que cualquier usuario puede utilizar

de la mejor manera y sin complicaciones.

1 INGRESANDO AL PROGRAMA

e
[}

2 INTRODUCIENDO CONTRASENA

—_— Escribir contrasena
CE b proporcionada por

/ el gerente general
0 administrador.




3. INGRESANDO A INVENTARIO

Al seleccionar menu se despliega una ventana, en ella
seleccionar inventario




Le pedira una contrasefia, la cual es la misma del usuario,
proporcionada por el gerente general o administrador.

Inventario

Contrasena: | eeesssses

VISUALIZS2ACION D=

LN\ VV=NTANAN
®

Inventario A g Yo i
Optimas  Medias Hajas
Q Categoria / - Mosar Todcs ®

Products

2680 COLA PESCADO GRANDE 2. 1500

n BOMEILLA 3157 COLA PESCADD BASE PLA.. 1200 3000 3000 3000 132 15 5 EDISA
-1} BOMEILLA 5229 BOMEBILLA BASE METAL 2 . 500 1500 1500 1500 345 100 25 EDISA
46 BOMEILLA 6671 BOMEILLA BASE METAL 1 .. 500 15.00 1500 1500 230 50 25 EDISA

5168 BOMEILLA, INTERIOR 12W 1. 7.00




4 . AGREGAR NUEVA CATEGORIA

: regar Editar i ®
Inventario + Pioduto l_—)y’ Preducta ’ el —
ptimas  Medias B

|Q ??Iegoric /- - @ MesvarTods & ) Hacel‘ CliC

en “Categoria”

16 BOMEILLA 2600 COLA PESCADO GRANDE 2. 1500 3000 3000 3000 . 240 20

n BOMEILLA 3157 COLA PESCADD BASE PLA.. 1200 3000 3000 3000 . 132 15 5
&9 BOMEILLA 5220 BOMBILLA BASEMETAL2 . 500 1500 1500 1500 . 345 100

46 BOMEILLA 6671 BOMBILLA BASEMETAL 1. 500 1500 1500 1500 . 230 50

17 BOMEILLA 5168 BOMBILLAINTERIOR 12V 1 700 3000 3000 3000 . 119 20

Invenmrio L T [ g 7:
El

Q, caotegeria /@ ) 3
—

Hacer clic en h
“Agregar Categoria”
e M
e RE
| e e
L

LS ANTEY

tario bl o Y:;lmm
[
efaf aqregar Categoria o

e Escribir el nombre de la
categoria

Categoria




fario e 2 — ] |

Cptimray
Bria s aAqregar Categoria ® i Guardar
— Ly
|{alegu"u i) —— los

cambios

/] INGRESANDO LOS DATOS

=) Inventario Bty [Ef o
Q, categoria /@ _— ® i
Caapsssemn =S "N + menaio Q o2 Hacer clic en “Categoria”,
< [ — luego seleccionar el tipo de

categoria en la que ingresara
el producto.

FILTRO OF R3E

FILTRO DE COMELISTELE

HALCGENA

KIT CAMDELAS

LUBRICANTES

inventario J o jomx [ S,

goria / FILTRO ACEITE

050016 {0 986 BOOO1016) BOSCH

Hacer clic en “Agregar
Producto”




Inventeario Pttt N et _— ®
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[r— ] -]
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precios a manejar
(mayor, medio y
menor) y la existencia
fisica de los productos
asi como los datos
extras

DATOS DEL CLIENTE

1 INGRESANDO LOS DATOS

WREH = D&26 am. @

Menu
(||<-"> + Nueva Venta
= e 3, 2095

> Ubicarse en cliente

-
|-—| )
eaml Bucoueda Intelicents
.'o jusqueda Inteligente

IIREH » E27 am

Menor @-b
Q, Cliente:
- CARLOS CONTRERAS 1 Coincidencias =
Hacer clic en Q‘ S : 2
“Agregar” &
©

|

CARLOS COMTRERAS
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(@M G A c.epee L]
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datos hacer clic

® 020 am
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Menor ("j
Q tlente
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Y
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SIRNA = 103 .
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Qe
Mot R A MAR
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PR&EGUNTARAN Si
eEeES=/\ I MAPRIMIR
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JAmprimir Comprobante? Cortinuar “
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sumar al
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PRETRN, - ) WY —— 5 haraladescarga
mm <5 g

automatica del
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finalizamos la
operacion
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continuar

T L BK s

Al momento de
@b == *  ingresar al programa

B & @
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en control de efectivo

Ingresar nuevamente »
la Contraseﬁa Control de Efectivo
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Elaboracion del estudio financiero del plan de inversion del traslado del
centro de servicios Servicar

1. Definicion del problema

Se han aprovechado al maximo los espacios disponibles, pero la empresa
ha crecido, siendo insuficiente el espacio para satisfacer las necesidades de
los consumidores, es por ello que el traslado al nuevo centro de servicios

puede ocasionar excesos en los gastos de traslado.

Las metas y objetivos de inversion no han sido identificados para que se
establezcan las acciones que deben priorizarse, inexistencia del capital
determinado de inversion impidiendo que se cumpla con el proceso
presupuestario, el control financiero para esta actividad es indefinido y sobre
todo se desconoce la prevision de ingresos por ventas que concrete la
cantidad que se necesita para cubrir la inversion qué se realizara, que aporte

sera capital propio y cuanto debera pedirse al banco.

Esto hard que se incida en gastos innecesarios para la empresa, porque
los precios son mas altos con proveedores regionales y provoca una
sobrevaloracion de los activos; no se han establecido las prioridades ni un
plan de inversion y esto puede estimular un proceso de toma de decisiones

incorrecto sin lograr la optimizacion de los recursos.

Existiran complicaciones en la ejecucion del traspaso, la construccion,
contratacién de recursos humanos y uno de los puntos mas importantes, la
adquisicion del préstamo, ya que no existe una evaluacion que determine cual
es la mejor opcién y reduzca el desperdicio de los recursos y sea un soporte a

la inversion.

Considerando que la empresa cuenta con el estudio de mercado, estudio

técnico-administrativo y de pre factibilidad; es necesaria la realizacion del



estudio del plan de inversion, para que la gerencia tenga un soporte en que

basar las decisiones financieras futuras del traslado del centro de servicios.

2. Objetivos

a. General
Establecer el monto de la inversién requerida para la instalacion y
traslado del Centro de servicios, para asegurar una efectiva inversion en

los recursos.

b. Especificos
e Registrar todas las actividades de inversion que necesita realizar la
empresa para el traslado al nuevo Centro de Servicios
e Establecer prioridades por medio de la elaboracion de una guia
presupuestaria
e Mejorar la toma de decisiones
e Optimizacion de los recursos

e Adquirir solamente los recursos necesarios

3. Acciones

Se hace precisa la elaboracion de una guia que permita concretar las
actividades de inversion a realizar para delimitar el camino a seguir y asi
evitar el desperdicio de recursos evitando que se incurran en gastos
innecesarios y altos que pongan en riesgo la estabilidad econémica de la

empresa.

Generando datos que determinaran el tiempo en el que sera recuperado
el monto de la inversion, el punto de equilibrio entre ingresos y gastos,

estableciendo factibilidad de la inversion.



Se debe identificar el monto que sera capital propio y cual a través de
financiamiento para establecer la inversion que debera realizar la empresa en
el traslado del Centro de Servicios, asi mismo, evaluar el monto de la
inversion y conocer los datos de las proyecciones de ventas necesarias para
alcanzar el punto de equilibrio y determinar el tiempo, la tasa de interés y el

monto necesario a cubrir en el financiamiento que se obtendra.

A continuacion se detallan las tablas siguientes: Plan de inversion, Plan de
financiamiento, Punto de equilibrio, Tasa minima aceptable de rendimiento,
Tasa minima aceptable de rendimiento ponderada, Tasa interna de retorno y
Valor actual neto, siendo estas las Unicas con las que se contaba la
autorizacion de la Gerencia de Servicar para poder ser publicadas dentro de

este informe,



TABLA 1
PLAN DE INVERSION
A continuacién se detalla la inversion requerida para el funcionamiento del
centro de servicios al momento de realizar el traslado.

PLAN DE INVERSION

Cantidad Lubricacion Costo Unitario | Costo Total Total
2 Recuperadoras de aceite Q 3,200.00 | Q 6,400.00
4 Carretes Q 3,672.00 | Q 14,688.00
2 Dispensadores moviles con contador (80w90) Q 8,800.00 [ Q 17,600.00
2 Dispensadores moviles con contador (Lubricantes biscosos) | Q 6,700.00 [ Q  13,400.00
2 Bancos de trabajo Q 5,600.00 | Q 11,200.00
1 Compresor de aire Q 7,292.00 | Q 7,292.00
1 Recuperador de aceite usado Q 880.00 | Q 880.00
herramientas Q 1,500.00 | Q 1,500.00 | Q 72,960.00
Llantas
1 Balanceadora Q 32,400.00 [ Q 32,400.00
1 Puente frenero Q 15,000.00 [ @ 15,000.00
1 Montadora de llantas Q 25,000.00 [ @  25,000.00 | 72,400.00
1 Pistola de impacto
Alineacion
1 Alineadora Q 105,000.00 [ Q 105,000.00
1 Elevador de 4 columnas para alineaciéon Q 70,000.00 | Q 70,000.00
1 Carrito de Herramientas
1 Gato hidraulico de 3.5 toneladas Q 4,690.00 | Q 4,690.00
1 Herramientas para pesos de rines Q 1,250.00 | Q 1,250.00 | Q 180,940.00
Taller
2 Elevadores de dos torres (helectrohidraulico) Q 28,000.00 | Q 56,000.00
1 Escaner (KTS 340) Q 29,600.00 | Q 29,600.00
1 Cargador de baterias Q 4,995.00 | Q 4,995.00
1 Equipo de carga A/C Q 42,000.00 | Q 42,000.00 | Q 132,595.00
Herramientas uso general de Taller
2 Kit Compresor de resortes tipo Macpherson Q 512.50 | Q 1,025.00
1 Voltimetro Q 2,500.00 | Q 2,500.00
Lavado Q 3,525.00
2 Hidrolavadoras de 2600 PSI Q 24,000.00 | Q 48,000.00
2 Hidrolavadoras de 2000 PSI Q 9,000.00 | Q 18,000.00
5 Aspiradoras RIDGID Q 2,750.00 | Q  13,750.00
2 Pulidoras para pintura Q 1,650.00 | Q 3,300.00
1 Caja de herramientas Q 1,250.00 | Q 1,250.00 | Q 84,300.00
Mobiliario y Equipo de oficina
2 Escritorios Q 1,250.00 | Q 2,500.00
2 Computadoras Q 5,000.00 | Q 10,000.00
1 Amueblado de sala Q 6,000.00 | Q 6,000.00 | Q 18,500.00
Terreno
3,294.466 m2 Q1,050,000.00 Q 1,050,000.00
Construccion
Concreto Q 355,570.00
Preparacion base, drenajes , agua pluvial Q 350,000.00
Muro perimetral Q 224,000.00
Edificio principal y sala de ventas 350 m2 (2000 por m2) Q 700,000.00
Techo, estructura metalica y laminas Q 600,000.00 Q 2,229,570.00
Vehiculos
2 Motocicletas Q 8,000.00 | Q 16,000.00
1 Fiat Strada Q 40,000.00 [ @  40,000.00 | 56,000.00
TOTAL INVERSION Q 3,900,790.00




TABLA 2
PLAN DE FINANCIAMIENTO

PLAN DE FINANCIAMIENTO

FINANCIANTE % DE PARTICIPACION MONTO

FINANCIAMIENTO INTERNO 30% Q 1,170,237.00

FINANCIAMIENTO EXTERNO 70% Q 2,730,553.00

TOTAL DE LA INVERSION Q 3,900,790.00

Fuente: Investigacién de Campo. Afio 2014
TABLA 3
PUNTO DE EQUILIBRIO
TABLA DE DETERMINACION PUNTO DE EQUILIBRIO
Afo 1 Afo 2 Afo 3 Aho 4 Afo 5 Ao 6 Afo 7 Afo 8 Afo 9 Afo 10

INGRESOS NETOS Q 3,264,183.00 | Q 3,427,392.15 | Q 3,770,131.37 [ Q4,147,144.50 | Q4,561,858.95 | Q5,018,044.85 | Q5,519,849.33 | Q6,071,834.26 | Q6,679,017.69 | Q7,346,919.46
COSTOS DIRECTOS Q 1,915911.12 [ Q 2,011,706.68 | Q 2,212,877.34 | Q2,434,165.08 | Q2,677,581.59 | Q2,945,339.74 | Q3,239,873.72 | Q3,563,861.09 | Q3,920,247.20 | Q4,312,271.92
COSTOS FIJOS Q  366,000.00 | Q 384,300.00 | Q 403,515.00 [ Q 423,690.75 | Q 444,875.29 | Q 467,119.05 | Q 490,475.00 | Q_ 514,998.75 | Q 540,748.69 | Q 567,786.13
COSTOS FINANCIEROS Q  292,510.45 | Q  274,128.51 | Q  253,619.44 [ Q 230,737.08 | Q 205,206.80 | Q 176,722.18 | Q 144,941.36 | Q_ 109,482.90 [ Q  69,921.23 | Q  25,781.53
IMPUESTOS Q  141,553.65 | Q  162,477.27 | Q  206,764.68 [ Q 256,911.83 | Q 311,944.56 | Q 408,389.46 | Q 416,557.25 | Q_ 424,888.40 | Q 433,386.17 | Q 442,053.89
Total de Costos Q 2,715,975.22 | Q 2,832,612.45 | Q 3,076,776.46 | Q3,345,504.74 | Q3,639,608.23 | Q3,997,570.44 | Q4,291,847.34 | Q4,613,231.15 | Q4,964,303.29 | Q5,347,893.47
MARGEN DE CONTRIBUCION Q 1,348,271.88 [ Q 1,415,685.47 | Q 1,557,254.02 | Q1,712,979.42 | Q1,884,277.37 | Q2,072,705.10 | Q2,279,975.61 | Q2,507,973.17 | Q2,758,770.49 | Q3,034,647.54
MARGEN DE CONTRIBUCION % 41% 41% 4% 41% 41% 41% 41% 4% 41% 4%
PUNTO DE EQUILIBRIO Q 88609055 | Q 930,395.08 | Q  976,914.84 [ Q1,025,760.58 | Q1,077,048.61 | Q1,130,901.04 | Q1,187,446.09 | Q1,246,818.39 | Q1,309,159.31 | Q1,374,617.28

Fuente: Investigacién de Campo. Afio 2014

La siguiente tabla muestra el punto de equilibrio entre ventas y costos, determinandose

de contribucion. Se presenta la proyeccion para los proximos cinco afos.

un 41% de margen




TABLA 4
TASA MINIMA ACEPTABLE DE RENDIMIENTO

TMAR
i* f* if I1+f+ If

Inversionistas 0.1 0.021 |0.0021 0.1231
Financiante 0.11
Fuente: Investigacién de Campo. Afio 2014

*i= costo de oportunidad del inversionista. 10%

*f= tasa de inflacién actual. 0.036

TMAR PONDERADO

% participacion |TMAR |%*TMAR

Inversionista 0.3 0.1231 | 0.03693
Financiante 0.7 0.11 0.077
11.393

Fuente: Investigaciéon de Campo. Afio 2014

La tasa minima aceptable de rendimiento ponderado considera un porcentaje
de inflacion del 0.21% a marzo 2015 segun el banco de Guatemala y un costo
de oportunidad del 10%, la siguiente tabla muestra el célculo de rendimiento
minimo aceptable para la rentabilidad del proyecto.

TABLA 5
TASA INTERNA DE RETORNO

Concepto %

Tasa Interna de Retorno (TIR) 58

Fuente: Investigacion de Campo. Afio 2014




TABLA 6
VALOR ACTUAL NETO

VALOR NETO ACTUAL
Afio 0 Afo 1 Afio 2 Ao 3 Afo 4 Afio 5 Ao 6 Ao 7 Afio 8 Ao 9 Afo 10

INVERSION INICIAL Q.3,900,790.00
FLUJOS NETOS DE EFECTIVO Q 786,970.98 | Q  833,542.90 | Q 932,118.11 | Q1,037,069.96 | Q1,155,799.67 | Q1,131,952.90 | Q1,339,480.49 | Q1,570,081.62 | Q1,826,192.90 | Q2,110,504.49
Indice de descuento 0.8977 0.8059 0.7235 0.6495 0.5831 0.5234 0.4699 0.4218 0.3787 0.3400
Valor actual Q 706,481.54 | Q 671,756.93 [ Q 674,368.45 | Q 673,560.26 | Q 673,896.29 | Q 592,489.91 [ Q 629,406.31 [ Q 662,306.51 | Q 691,553.12 | Q 717,475.83

Sumatoria valor actual | Q6,693,295.14

Inversion inicial Q3,900,790.00

VNA

Q2,792,505.14

Fuente: Investigacion de Campo. Afio 2014




4. Resultados

Al realizar el estudio financiero del plan de inversion se establecieron los
costos de produccion es decir se determinaron todos los costos directos en
los que se incurre para realizar cada servicio dentro de Servicar, pudiendo
elaborar el plan de ventas anual, determinando los ingresos por area lo que
genero los datos suficientes para la elaboracion del estado de resultados y
asi conocer la utilidad neta para los préximos diez afios a los cuales esta
regido el plan de financiamiento externo a través de la tabla de

amortizacion

Se determin6 que el proyecto de traslado tiene la capacidad de cubrir la
inversion requerida en un periodo mediano, lo que significa que es rentable
desde el punto de vista financiero y con ello generar beneficios para los

inversionistas.

Segun los resultados obtenidos del estudio econémico financiero, se
determina que la Tasa Minima Aceptable de Rendimiento, tasa que
representa una medida de rentabilidad la minima que se exigira para cubrir

la totalidad de la inversion, gastos de operacion (TMAR) es de 11.39%.

Tanto la tasa Interna de Retorno (TIR), como el Valor Actual Neto (VAN)
son positivos, el primero con un valor de 24% y el segundo con un monto
de dos millones setecientos noventa y dos mil quinientos cinco con catorce
centavos (Q. 2,792,505.14). Lo que nos indica que la implementacion de
proyecto es rentable para los inversionistas al generar beneficios y
aprovechamiento de los recursos, ya que el proyecto generara valor a la

empresa.



ANEXO 3
CAMPANA PUBLICITARIA






CENTRO DE SERVICIOS
PARA AUTOMOTORES







1.1

1.2

1.3
1.4

1.5
1.6

INDICE

CAMPANA PUBLICITARIA

Brief
Publico objetivo
1.2.1 Definicion del grupo objetivo
1.2.2 Posicionamiento
1.2.3 Promesa o beneficio
1.2.4 Argumentacion de la promesa
1.2.5 Tono de la comunicacion
1.2.6 Eje de Campafa
1.2.7 Concepto de campafia
Mensaje publicitario
Resumen creativo

a. Sumario del proyecto

b. Mensaje clave
Presupuesto
Bocetos

oOoNOOOOOITO O AR DDWNDNRE






BRIEF
1.1 Datos de identificacion
e Cliente: Servicar
e Campafa: De posicionamiento y reforzamiento de marca
e Marca: Servicar
e Presupuesto: Q 3,000.00
e Medios: Escritos; volantes, vallas publicitarias, banners, stikers y

separadores de libros.

CENTRO DE SERVICIOS PARA AUTOMOTORES, SERVICAR

MISION:

Proveer soluciones a nuestros clientes en el cuidado de sus vehiculos,
brindandoles un servicio de alta calidad, con la mejor atencién y la mejor
intencion de satisfacer sus necesidades y requerimientos, creando asi un lazo

de lealtad y confianza hacia nuestra empresa.

VISION:
Aumentar la participacion en el mercado a través de la innovacion de
servicios, posicionandonos como lideres en el segmento de servicios de

mantenimiento para vehiculos en Coban.

VALORES:

La filosofia empresarial de Servicar esta basada en tres valores principales:

e Honestidad: Servicar mostrara veracidad en cuanto a la informacion del
estado de los vehiculos segun sus especificaciones. Responsabilizandose
en ser una empresa confiable ante los ojos de quienes interactua.

e Responsabilidad: La empresa asumira compromisos firmes en cuanto a

los resultados que deriven de sus acciones. Esta actitud se veré reflejada



en cada uno de los miembros de la empresa y en la toma de decisiones

frente a los clientes internos y externos.

e Equidad: La busqueda constante de relaciones balanceadas tanto a nivel
de procesos como de resultados.
*La busqueda constante del balance a nivel de procesos como de
resultados, creando relaciones que generan preferencia y reconocimiento

por parte de nuestros clientes.

1.2 Publico objetivo
1.2.1 Definicién del publico objetivo

El grupo objetivo histéricamente ya ha sido establecido; la empresa
desea mantenerlo de esta forma Unicamente deseando aumentar la
participacion en el mercado abarcando un porcentaje mayor al de la
competencia, ya que esta segmentacion ha traido grandes beneficios a
la empresa establecerse en este segmento de mercado generando
clientes leales a la empresa que durante quince aflos han mantenido su
preferencia y por consecuente han creado utilidades que ha permitido
establecer el costo-beneficio de la empresa necesario para que sean

cubiertos y generen utilidades.

El grupo objetivo esté establecido por empresas gubernamentales,
privadas con capital mixto, asociaciones, ONG’'S, personas
particulares, profesionales, comerciantes, familias, hombres y mujeres
principalmente del departamento de Alta Verapaz, tomando en cuenta
gue actualmente se trabaja para instituciones que laboran en Antigua

Guatemala, la ciudad Capital y Baja Verapaz.

La siguiente grafica muestra la division que se ha realizado para
segmentar el grupo objetivo en base al nivel socio-econdémico, el cual

determina que es posible que las personas de cualquier grupo social,



religioso, politico con el poder adquisitivo necesario adquiera los

servicios.

GRAFICA 1
SEGMENTACION DE MERCADO

Comerciantes,

Profesionales, pequefios
comerciantes, pequefios
comerciantes, empleados
publicos y privados

Financieras, industriasy
capitalistas

Fuente: Investigacion de campo 2014

1.2.2 Posicionamiento

Posicionamiento actual del producto, el Ilugar que ocupa en la
mente del publico objetivo es un porcentaje que desea mejorarse, el
segmento de mercado actual ha crecido constantemente durante los 15
afos de existencia de Servicar, pero Ultimamente ha sido limitado a
ciertos aspectos como el espacio fisico de la empresa, por eso es
necesario no dejarlo en lo actual sino llevarlo a lo ideal para cubrir las
necesidades a futuro para el cumplimiento de los objetivos y metas de

crecimiento de la empresa.

El posicionamiento ideal o buscado es como meta llegar a ser uno

de los principales centros de servicios ocupando el mejor lugar en la



mente de los consumidores a través de percepciones, impresiones y
sentimientos que tiene los clientes en relacién a los servicios que la

empresa ofrece a los de la competencia.

1.2.3 Promesa o beneficio

Servicar ofrece servicios con personal técnico capacitado para
realizar cada uno de ellos, servicio pre y post-venta que permite a los
consumidores establecer contacto directo con la empresa y seguir el
procedimiento del proceso de las lineas de produccion, control de los
servicios adquiridos en la empresa a través de una bitacora donde se
lleva el record de todos los servicios realizados en el centro de
servicios y uno de los principales beneficios que adquieren los clientes
es la seguridad que los servicios se realizan con insumos de alta
calidad, con personal calificado que aseguran que los procesos sean
cumplidos con un control de calidad total, cubriendo garantias por los

servicios realizados.

1.2.4 Argumentacion de la promesa
Capacidad técnica de los colaboradores de la empresa ya que
garantiza la calidad del servicio, ademas del compromiso y vinculos
gue Servicar crea con cada uno de los clientes al brindarles un servicio

personalizado

1.2.5 Tono de comunicacién
El enfoque a utilizar para expresar el posicionamiento, ayudara a
crear una imagen favorable y a convencer sobre el mensaje que desea

transmitirse, siendo estos segun su contenido racional y emocional.

Es necesario combinar estos dos enfoques en la campafa
publicitaria, ya que dardn mayor impacto en la mente de los

consumidores porque se estarian abarcando dos de los puntos fuertes



en la toma de decisiones basadas en el tipo de empresa y el

compromiso que tienen en la realizacion de los servicios.

1.2.6 Eje de campaia

Los beneficios elegidos para componer el mensaje actian como un
soporte del posicionamiento buscado, siendo estos la atencion
personalizada que la empresa presta a los clientes, servicios pre y post
venta, brindando garantia por los servicios realizados, ademas de la
variedad de servicios que se ofrecen al mercado pudiendo abarcar los

principales para el cuidado y mantenimiento de vehiculos.

1.2.7 Concepto de campafia

La idea basica en la que esta basada el mensaje es el promocion
de marca a través de una linea creativa utilizando estrategias para
comunicar al publico los beneficios que ofrece Servicar, tomando en
cuenta el presupuesto con el que la empresa cuenta para la campafa.
Siendo estos recordatorios de la marca a través de medios graficos de
comunicacién convencionales dando soporte al posicionamiento

buscado.

1.3 Mensaje Publicitario

a) Objetivos del mensaje

Dar a conocer todos los servicios que presta Servicar al mercado.
Captar un mayor porcentaje del segmento de mercado dando a
conocer las ventajas competitivas que posee, proporcionandole a los
clientes potenciales la informacién necesaria para atraerlos al Centro
de Servicios.

Posicionar la marca de forma estratégica en la mente de nuevos

consumidores.



b) Estrategia del mensaje

Ayudar al consumidor en el proceso de toma de decisiones y ofrecerle
razones para adquirir los servicios que la empresa presta.
Identificacion con la marca, logrando afianzar a los nuevos clientes y
los ya existentes.

Crear estrategias afectivas por medio de publicad que responde a
objetivos, entre ellos el mantenimiento y el apoyo empresarial

invocando sentimientos 0 emociones que permitan a la empresa
afianzar clientes.

1.4 Resumen Creativo

a) Sumario del Proyecto

Lineas de produccion sistematizada con un equipo de trabajo de alta

productividad, garantizando la calidad del servicio en el menor tiempo de

entrega posible, logrando posicionarnos en la mente y corazéon del

consumidor para poder asegurar una constante adquisicion de los

servicios.

b) Mensaje clave

Posicionamiento de marca a través de la externalizacion de la imagen,

logo y eslogan. Permitiendo presenta al publico los servicios que ofrece la
empresa.

c) Materiales

Volantes

Banners

Separadores de libros
Stikers

Vallas



1.5. Presupuesto

Al disefiar la campafa se incurrirdn en gastos los cuales se detallan a

continuacion.

TABLA 1
PRESUPUESTO
No. Descripcion Detalle Costo
1 Separadores 400 unidades Q 600.00
2 Banners 2 unidades Q 1,200.00
4 R.R.P.P  (Presencia Taller 2 banner por dos Q 275.00
Vivir a Colores) dias.

5 Stikers 100 unidades Q 250.00
6 Volantes 500 unidades Q 175.00
7 Disefio Q 500.00

Total Q 3,000.00




Boceto Banner #1
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ES UN PLACER
SERVIRLE

1ra. Avenida 5-39 zona 7
Coban Alta Verapaz
Teléfono: 7941-7277

E-mail: gerenciaservicar@gmail.com




Boceto Banner #2
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Boceto Valla publicitaria

TE OFRECEMOS

Limpieza de vehiculos
Lubricacion

Balanceo

Venta de llantas
Mecéanica:

-Frenos

-Sistema de Clutch
-Suspension
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Es un placer servirle...

Boceto Stiker
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Boceto separador
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