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RESUMEN EJECUTIVO

Este proyecto trata principalmente de brindar uwice personalizado y seguro a las
empresas y a las personas que trabajan en reldeidapendencia puesto que las mismas
no cuentan con el tiempo suficiente para realizes samites personales de manera

oportuna y precisa.

Es por esta razén que el proyecto brindara un@ereonfiable respaldado en su personal,
los cuales seran personas capacitadas en losdsatd@tLegalizacion de Documentos para

Bienes Raices, Revision Vehicular y MatriculaciGhi¢ular.

Adicionalmente el proyecto contara con valores gaples los cuales lo hacen diferente de
los servicios actualmente brindados por parte detrlamitadores informales, quienes si
bien cuentan con la experiencia y un mercado bg&fmido, no cuentan con ninguna

garantia en el servicio 0 en los documentos erdoesgya

Este serd un proyecto innovador puesto que esralgoa antes visto en el mercado
Ecuatoriano y por el cual segun encuestas reabziEdaempresas estarian dispuestas a

invertir.

Los principales valores agregados con los que ssteicio contard seran: Personal
Capacitado, un profesional del derecho quien semdrihcipal guia en caso de dudas o

inquietudes que pudieren presentarse durante d¢log@siento de algun documento,
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poliza de Responsabilidad Civil en caso de simestiempos de entrega de cada

documento, servicio puerta a puerta y actas dpceney entrega respectivamente.

El personal conjuntamente con la parte comercidinskas personas encargadas de retirar
los vehiculos de las distintas instituciones o @dios verificando siempre el estado de los
autos, de esta forma el cliente sentira segurid&stp que sabe en qué estado entrega su
vehiculo y tendra la seguridad de tener una empeasquién respaldarse en caso de

siniestro.

El servicio comienza en cuanto el cliente entrégecta de recepcion debidamente firmada

y termina cuando el cliente recibe su vehiculonfiea su estado al igual los documentos.



INTRODUCCION

Este proyecto de empresa tiene como principal iebjdirindar un servicio confiable y
entregar seguridad a las futuras empresas quendesetar con este tipo de servicios de
Legalizacion de Documentos para Bienes Raices,sievivVehicular y Matriculacion

Vehicular.

Adicionalmente se desea conocer la situacion aaunakuanto al gestionamiento de
tramites y a las nuevas reformas y reglamentos djaea dia cambian segun las

necesidades que se vayan presentando.

Sin dejar de lado la importancia de investigarxssten empresas legalmente constituidas
que se dediquen actualmente a brindar este tigemeios y analizar qué tipo de tramites
son delegables a una tercera persona con un paotariddio que otorgue la debida
responsabilidad para portar documentos de teraartes Instituciones Publicas de ser el

caso.

Es importante contar con personal capacitado qeacEgue de gestionar los documentos
solicitados y tenga la seguridad de acudir a Iasindas Instituciones en los tiempos
establecidos para la entrega de los distintos deotos puesto que es un valor agregado y

pieza fundamental en este nuevo servicio.



2
La cultura organizacional del proyecto debe fund#arse en bases firmes que hagan que
los colaboradores se sientan comprometidos y aogosh su trabajo para obtener
resultados de calidad y de entera satis}faccionpaote de la empresas y personas que
deseen invertir su dinero en un servicio que brsetpiridad, comodidad y confiabilidad al
momento de presentarse cualquier inconveniente mm astar conforme con el servicio
obtenido ya sea por parte del personal operativedministrativo quien se encargara

directamente de las relaciones comerciales y agagtratégicas con nuevos clientes.



1 ANALISIS SITUACIONAL

Dentro de nuestro pais el proceso para la legadizate documentos requiere de mucho
tiempo y recursos. Debido al desconocimiento ¢ tgso de tramites las personas suelen
demorarse mas de lo normal en gestionar documesitogiejar de lado a la gente mal

intencionada que intenta sacar provecho de est&cgin para aprovecharse del cliente.

Es por esta razon que este proyecto busca analifamndo la factibilidad de crear una

empresa legalmente constituida que se base enyayasnas para gestionar documentos
por terceras personas, enfocandose principalmepéesanas que trabajen en relacion de
dependencia a los cuales les es muy dificil realmatramites que hoy en dia exige la Ley
por cuestion tiempo, es decir, no cuentan con é@sire0S necesarios para realizar sus

deberes como ciudadanos por su propia cuenta.

1.1 ANALISIS SOCIOECONOMICO

La economia de Ecuador es la octava mas grandendeida Latina después de las

de Brasil, México, Argentina, Colombia, Venezu@aru y Chile.

A principios del siglo XXI Ecuador se distingue pger uno de los paises mas
intervencionistas y donde la generacion de riqeszana de las mas complicadas de
Latinoamérica. Existen diferencias importantes idgfeso donde el 20% de la

poblacion mas rica posee el 54,3% de la riqueZe91% de las tierras productivas.
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Por otro lado, el 20% de la poblacion mas pobrenapdéiene acceso al 4,2% de la
riqueza y tiene en propiedad solo el 0,1% de laatie Existe cierta estabilidad

econdmica pero con bases débiles y de forma forzosa

1.1.1 Producto Interno Bruto (P.1.B.)

Es el valor de los bienes y servicios finales poodias por una determinada

economia en un determinado periodo de tiempo.

Es con esta definicion que se analizaran diversasorfes que directa o
indirectamente influiran en el giro de negocio ¢ebyecto de empresa

planteado en esta tesis.

Es importante para este proyecto analizar la irapor& del Producto Interno
Bruto para medir el crecimiento econémico de laladide Quito sin dejar de
lado que el crecimiento econdmico no es igual sadello econdmico; ya que,

éste ultimo si considera el bienestar social.

Si bien es cierto el PIB puede crecer afo trasesfio no es un indicador del
bienestar de las empresas y las familias lo cuedtafia directamente al
desenvolvimiento y crecimiento de este proyectoatmho en cuenta que el
capital sigue estancado en las mismas empresa®rdpre quienes amasan

MAs recursos y los que no tienen cada vez tienansne

! Enrique, AYALA MORA. (2010).Resumen de Historia del EcuadoBogota: Editorial Planeta.
2 Federico, ANZIL. (2007)Diccionario de Economia.Argentina.
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1.1.2 Consumo Final de los Hogares

El consumo final de los hogares presentd un inanémnanual del 7,60%.
Entre los factores que incidieron en este compog@m se encuentran el
volumen de crédito otorgado por el sistema finaocjeel aumento de salario

real, entre otros.

GRAFICO N° 1

Crecimiento del Consumo de los Hogares
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Fuente: BCE m— pensuimio final hogares

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborador por: Banco Central del Ecuador

La cartera por vencer del Sistema Financiero aosqwivado (empresas y
hogares) alcanzo6 al final del Primer Trimestre @&12un saldo de USD 15.560
millones (29,9% del PIB), su tasa de crecimientoahfue de 27,4% en marzo

de 2011, inyectando liquidez a la economia paemfiiar su crecimientd.

¥ BANCO CENTRAL DEL ECUADOR. [www.bce.fin.ec]La Cartera del Sistema Financiero.
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1.1.3Poblacion Econémicamente Activa (P.E.A.)

La poblaciéon activa de un pais es la cantidad dsopas que se han
incorporado al mercado de trabajo, es decir, gereeti un empleo o que lo

buscan actualmente.

La poblacion econémicamente activa cuyas siglas ¢$BRA) es la
comprendida entre los habitantes de 8 a 65 afedatt que estan cumpliendo

0 que pueden cumplir funciones productivas.

Segun el censo del 2011 la poblacién Econémicanfctiea del Ecuador es
de 4'400.000 en la donde la zona urbana registr@agempleo del 7 %,
mientras que en la Sierra fue del 5,7 %, en laacdst 8,3 % y en la Amazonia

de 3,5 %.
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A nivel mundial, en el aflo 2010 se esperaba un na@jento de los
indicadores econdmicos en general, y de los de emmgh particular. Sin
embargo, los indicadores de empleo han sido merapepsos a evolucionar
favorablemente. Por otro lado, el rebrote de isiscen Europa ha tornado
incierto el ambiente internacional repercutiendeeeglmente en el empleo de
los migrantes ecuatorianos y en las remesas qualate recibimos. Se ha
evidenciado que, en los tres ultimos afos, la @sadesempleo se ha

incrementado en la mayoria de paises del mundo.

En Ecuador, a marzo de 2010, segun las encuedtdBlEi@, el desempleo
afecta al 9,1% de la PEA urbana, siendo 0,5 pumbosentuales mas que la
tasa registrada el afio anterior. Al desagregtasia de desempleo por género,
se constata que el desempleo femenino (11,6%) nesta por encima del
masculino (7,2%). Ademas, el 51,3% de la PEA sei@mira en situacion de
subempleo, en tanto que el 37,6% tiene ocupaciénaplestos dos ultimos

indicadores en cambio se redujeron respecto deonalar20009.

Del total de ocupados (ocupados plenos mas subadusg el porcentaje que
se encuentra en el sector informal (43,4%) sigaadsi mayor al del sector
formal (39,4%); y por ramas de actividad las dosmd®yor ocupacion son

Comercio (26,6%) e Industria (13,9%).

A nivel de ciudades, las que presentaron una taseuapacion plena mayor a
la media nacional (37,6%) fueron: Cuenca (50,1%)itd)(49,2%), Ambato
(44,7%) y Guayaquil (38,4%); por su parte Mach8l&4) es la Unica ciudad

que presenta menor porcentaje de ocupados plespgecte de la media
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nacional. En cuanto a la tasa de subempleo, Magirakenta la mayor tasa
con el 53,4%. En Guayaquil en cambio la tasa derdpleo (12,3%) fue

mayor a la del resto de ciudades y a la media naktio

Por otro lado, en materia salarial se tiene quelele$ primero de enero de
2010 el salario minimo legal general es de USD 24@lecir un incremento de
10,09% respecto del salario vigente en el afio iantgrun 20% mas para las
empleadas domésticas. Si se toman en cuentalysadicionales Xlll y

XIV, el salario minimo nominal promedio correspordgdSD 279,85.

En cuanto a politicas laborales, se destaca quabehde 2010 el Consejo
Sectorial de la Produccion a través del MinisteGoordinador de la
Produccion, Empleo y Competitividad lanzé la “Agendpara la
Transformacion Productiva”. En esta agenda seadastlos objetivos,
politicas, estrategias, programas y proyectos tantmateria productiva como
laboral, en la misma se han establecido los l4omeEctpriorizados para el
desarrollo productivo del pais que se inscribentrdede la “Estrategia de

Desarrollo Productiva” del Plan del Buen Vivir.

De acuerdo a las expectativas de las autoridadegjeeutivo, se espera
mejoras en la produccién interna y, con la imple@&on de programas y
proyectos, que la tasa de desempleo se reduzes siglientes trimestres del

afio y por consiguiente la tasa de ocupacion plemeate’

“ BANCO CENTRAL DEL ECUADOR. [www.bce.fin.ec]Poblacién Econémicamente Activa.
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1.1.4Indicadores del Mercado Laboral por Ciudades

Para el seguimiento de la evolucion de los indicegloe empleo en el sector
urbano, el INEC toma como referencia a las cinadales mas representativas
del pais: Quito, Guayaquil, Cuenca, Machala y Ambatos indicadores de
empleo por ciudad, mas alla de explicar las variaas estacionales, permiten
conocer la estructura interna del empleo y realizamparaciones entre

ciudades y regiones.

Los indicadores de empleo de las cinco ciudadesefdgencia reflejan su
estructura productiva, por lo que, generalmenteagnellas en las que el
comercio es la actividad predominante, los indicesisuelen variar mucho
mas que las otras de acuerdo con la época del Afpesar de la distinta
dinamica de cada ciudad en materia de empleotia gak primer trimestre de
2009, en las cinco ciudades de referencia se eavi@emn aumento del
desempleo y el subempleo y, en consecuencia, uheaién de la tasa de

ocupacion plena producto, en gran medida, de $ss@condmica mundial.

A marzo de 2010, las ciudades que presentaronasaade ocupacion plena
mayor a la media nacional (37,6%) fueron: Cuen€gl@), Quito (49,2%),

Ambato (44,7%) y Guayaquil (38,4%); por su partechda (37%) es la Unica
ciudad que al primer trimestre de 2010 presenteomgorcentaje de ocupados

plenos respecto de la media nacional urBana.

® BANCO CENTRAL DEL ECUADOR. [www.bce.fin.ec]. Indicadores del Mercado Laboral por
Ciudades.
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GRAFICO N° 3

Porcentaje de ocupacion plena por cindades
Trimestral (porcentaje de la PEA)

2007 2008 2009 | 2010 |
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Fuente: INEC-ENEMDU Elaboracion: Banco Central del Ecuador

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos — Estauge Empleo y Desempleo
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

1.1.5Poblacion del Ecuador

La poblacién de la Republica del Ecuador al afid02fdciende a 14.302.876
habitantes, con la méas alta densidad poblacion&ndérica del Sur, teniendo

51.5 habitantes por kmz.

A pesar que los ecuatorianos hace tan sélo un s@loconcentraban con mas
alta frecuencia en la region Sierra en los Andey, dn dia la poblacion esta

dividida casi equitativamente entre Sierra y Costa.

La poblacién ecuatoriana es etnoracialmente diyepssio resulta dificil
establecer porcentajes exactos a distintos grupagg la definicion que tenia
no es equivalente a la de raza, y las estadistatar® la composicion etnoracial

del pais segun diferentes fuentes varian por estiga?

® INSTITUTO ECUATORIANO DE ESTADISTICAS Y CENSOSwjvw.inec.gob.ec].
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1.1.6 Poblacion Analfabeta

En el Ecuador se considera analfabeta a las persoagores de 15 afos que
no saben leer y escribir. El promedio nacionahmigfabetismo en el afio 2011
esta en el 7,80%. La comparacion entre el campaidad en matriculacion

béasica es de casi 7% y en la educacion basica etargs de 40%.

1.1.7 Migracién

Durante los ultimos diez afios, la inestabilidadtmal y economica del pais
motivO a que una décima parte de la poblacion appar la emigracion,

principalmente hacia Espafia, Italia, y en menad@ealos Estados Unidos.

A pesar de esto el Ecuador recibe a miles de passque provienen
mayoritariamente de paises vecinos, especialmemt€alombia, que adn
enfrenta muchos problemas con la guerrilla existent ese pais; y Pera, que
cuenta con una moneda propia cuyo cambio es mayionfal de la moneda
ecuatoriana (Dolar estadounidense). Se estimanrfisede medio millén de

colombianos vive en el Ecuadbr.

1.1.8 Etnografia

El Ecuador es un pais que se cataloga de mayoltizenesin embargo un
sector de esta se define como tal, dado generanpemtmotivos culturales y

de prestigio social, mas que étnicos o biologicos.

" Ibidem.
8 Ibidem.
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EL World Factbook de la CIAl afirma que los grupgicos existentes en
Ecuador son los siguientes: el mestizo (indigenespafiol) con 55% de la
poblacion actual; los amerindios con 25%. Lueggaiduen los blancos, en su
mayoria descendientes de criollos espafioles 1090 cdéambién de
inmigrantes espafioles y otros (alemanes, italiarfiesceses, suizos e
irlandeses) 7%. Los descendientes de africanoforroan el 3% de la

poblacion nacional.

Por otro lado, el censo realizado en 2001 por slittio Nacional de
Estadistica y Censo del Ecuador (INEC), principghaismo competente en el
manejo de estadisticas en el pais, tomd en cueataddefinicion, sin que esto
sea estrictamente reflejo de la realidad. Segumutadefinicion de los
ecuatorianos, la poblacién ecuatoriana esta cortpys® un 77.42% de
mestizos, 2.23% de negros, 6.83% de indigenasy@d&imulatos, 10.46% de

blancos.

Sin embargo, las estimaciones mas conservadoragleoan a los mestizos el
grupo mas numeroso; constituyendo un poco mas 5l &e la poblacion.
Los indigenas, pertenecientes a diversas nacisaedan el segundo grupo mas
grande y representarian a alrededor del 25% delgon. Los blancos, que
en su mayoria son criollos descendientes de colespafioles o inmigrantes
europeos que llegaron en los siglos XIX y XX, cdosfan el 17% de los
ecuatorianos. El porcentaje restante estaria cestpypor una minoria afro-

ecuatoriana concentrada en la costa y varios gmgpsefios de inmigrantes.

® Ibidem.
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1.2 MACROENTORNO

Conjunto de factores del entorno que tienen urlaantia no inmediata y afectan,
no solo a la actividad comercial, sino también eatactividades humanas y

sociales?®

Para el estudio de factibilidad de este proyectondgocio, se ha escogido la
Investigacion Exploratoria, utilizando este métesggpodra obtener informacion que
permita concluir qué debilidades y qué fortalezaemet el modelo de negocio

planteado.

Este método de investigacion es versatil y flexidk esta forma los resultados que
arrojara seran de gran utilidad para poder plartearbios y opciones de mejora
para el proyecto sobre la marcha de la investigaci&dicionalmente, se utilizara la

técnica de las encuestas para poder obtener inf@maobre las tendencias de
quienes se consideraran potenciales clientes,oasd ¢os servicios que se pueden

ofertar.

Este método es esencialmente cualitativo, ya qusemlun negocio que no se
encuentra establecido en el mercado seria complibitner datos numéricos sobre

su giro.

A medida que se realiza la investigacion, surgimaevas inquietudes y factores que

afectardn al proyecto. Cabe recalcar, que akatikeste método de investigacion es

19 DICCIONARIO BABYLON 9.
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posible que en el momento de haberlo concluidonseasario aplicar otro método

para buscar datos mas precisos e incluso cuavsati

1.2.1 Andlisis del Nivel de Ingresos

El objetivo del proyecto son las personas con udiane y alto nivel de
ingresos, que sean empleados dependientes, quienda falta de tiempo
deban delegar los tramites obligatorios a emprésdicadas a brindar este tipo

de servicio.

1.2.2Disposicion de Gasto en el Servicio

El target debera estar dispuesto a invertir undéepde sus ingresos en los
tramites correspondientes al tipo de servicio aqagiieran tomando en cuenta
que no cuentan con el tiempo necesario para rdalielos mismo o con

ayuda de terceras personas como familiares o txdars informales.

1.2.3 Factor Politico

Debido a la inestabilidad politica de nuestro pdés, empresas y sus
funcionarios deben mantenerse en contacto corpet&s politico y mantener
sanas relaciones con el mismo ya que por los aaestaambios podria afectar

el giro de este proyecto de negocio.
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1.2.4 Factor Cultural

Al lograr constituirse este proyecto como una esgreonfiable, el cliente
sentird un cambio al delegar sus tramites a pesssaréas, ya que hoy en dia el
pais se encuentra plagado de tramitadores infosntple cumplen funciones

especificas y de gran importancia de una manem@ padesional e ilegal.

Es por esto que los futuros clientes sentiran lafi@oza de entregar sus
documentos teniendo la seguridad de que en casigde incidente tendran

una Compaiiia seria que los respalde.

1.2.5Factores Laborales

El incremento de hogares en los que las persomas p@dre como madre
trabajan en relacion de dependencia ha hecho guzcea de tiempo y
permiso por parte de los empleadores para ocudarsas tramites personales
hoy en dia obligatorios, es por esta razon quecska\necesidad de crear una
empresa que se pueda ocupar de este tipo de obligacsin necesidad de que
se encuentre la persona involucrada directamentérodele este tipo de

procesos que demoran y toman tiempo.

1.2.6 Parque Automotor Ciudad de Quito

La ciudad de Quito registra un parque automotommesio de 420.000

vehiculos en el afio 2011, que diariamente circptarlas calles y avenidas de
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la urbe. Diariamente la poblacion quitefia es destle las luchas y pugnas
entre los conductores de vehiculos, por desplazarsas destinos lo mas

rapido posible, siendo critica la situacion endages o intersecciones de vias.

El derecho de paso a través de estos espacioxgqailgomunes de las vias
genera serios problemas de congestion vehicul@ajopal. Es ahi donde los
semaforos se han convertido en reguladores dedrgbara dar seguridad,

mediante codigos de colores mundialmente aceptados.

En nuestra ciudad capital, hasta el afio 1995, wakros existentes
mantenian caracteristicas elementales, mediargest@ma electromecanico de
tiempo fijo Unico, es decir que los tiempos asigisadh los semaforos
permanecen inalterables mientras no exista algot@vencion fisica en el
mismo. Producto de ello las posibilidades de latinéficiencia en la
circulacion del trafico vehicular y peatonal sodueidas, considerando que el
trafico es variable y dinamico en las diferentesabalel dia, de la semana y del

ano.

La actual Administracién Municipal establecié conmoobjetivo estratégico de
la movilidad, la licitacidon del nuevo Sistema Catlitado de Semaforizacion.
Su provisién, implantacién y puesta en funcionameiempermitira a futuro
mejorar sustancialmente la circulacién vehicularpgatonal en la urbe

capitalina**

1 EMPRESA PUBLICA METROPOLITANA DE MOVILIDAD Y OBRAS PUBLICAS.
[www.epmmop.gob.ec].
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CUADRO N° 1

ANUARIO DE ESTADISTICAS DE TRANSPORTE
SERIE HISTORICA DE NUMERO DE VEHICULOS MATRICULADOS POR US0(2.000-2.009)

ANO UsSO DEL VEHICULO

TOTAL PARTICULAR | ALQUILER ESTADO | MUNICIPAL
2.000 646.040 617.116 23.047 4.481 1.396
2.001 621.181 594.206 20.503 4.882 1.590
2.002 663.231 624 466 32176 4.786 1.803
2.003 723176 679.548 34.949 6.712 1.967
2.004 764.086 726.867 29.691 5225 2.303
2.005 867 666 827166 30.504 7.530 2.466
2.006 961556 915.089 38.644 5613 2.210
2.007 920.197 873.697 36.959 6.929 2612
2.008 989.039 953.199 29.590 4773 1.477
2.009 905.651 867.387 29.370 7.329 1.565

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
Elaborado por: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

CUADRO N° 2

ANUARIO DE ESTADISTICAS DE TRANSPORTE
VEHICULOS MATRICULADOS POR USO A NIVEL NACIONAL (ANOS : 2.008-2.009)

ANOS TOTAL PARTICULAR] ALQUILER ESTADO MUNICIPAL
2.008 989.039 953.199 29.590 4.773 1.477
2.008 905.651 867.387 29.370 7.329 1.565

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
Elaborado por: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

GRAFICO N° 4

VEHICULOS MATRICULADOS
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Del total de vehiculos que circulan en el paisjetermina que el 95,8%, son
automotores de uso particular, los de alquiler esgmtan el 3,2%, los que
pertenecen al Estado el 0,8%, y los de uso Murjcgmenas el 0,2%. Tres
afos atras, en el 2008 la distribucion por usoefusu orden: 96,4%, 3,00%,

0,5% y 0,1% respectivamerite.

1.2.7Poblacion y Vivienda de la Ciudad de Quito

La Vivienda es un bien de primera necesidad padesrrollo de las familias,
pues es donde se cobijan y desarrollan los hoga#ss.mismo, la vivienda
pertenece al sector economico de la construccidnspe caracteristicas de
generacion de empleo, provision de bienes de ¢dpada etc., es un claro
termometro de la dinamica econdmica de un pais pu€recimiento implica,
la mayor cantidad de veces, desarrollo econémida deondémica local, y a su

vez su retroceso, se puede relacionar a proceseseson.

Dentro de esta ultima caracteristica del bien wd#& también hay que hacer
referencia a sus contribuciones econémicas y fiesa® dentro de los
mercados inmobiliario e hipotecario; los mismos gl vez captan gran parte
de los gastos familiares (pago de hipoteca o @&qguglastos de mantenimiento,
intereses, etc.) representando un alto porcentajesud renta disponible,
convirtiéndola en el activo mas importante de soidafolios. Por tanto, la
capacidad que tengan los hogares para accederreadoede viviendas se
determina, en primer lugar, por la evolucion delcpr de la vivienda y de los

ingresos o rentas, principalmente, del jefe oglefahogar.

12INSTITUTO ECUATORIANO DE ESTADISTICAS Y CENSOS wjvw.inec.gob.ec].
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Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Ce&nHOEC, el 38% de los
ecuatorianos estan bajo el umbral de la pobrez8%elle la poblacion esta
desempleada y cerca del 51% estan subempleadosestEncontexto, las
posibilidades de acceder a vivienda propia sonsascpara la mayoria de la

poblacion.

En cuanto al sector financiero, los créditos hipat®s se concentran en el
sector privado, aunque en los ultimos afios el tuisti Ecuatoriano de
Seguridad Social ha regresado al mercado con eséHipotecarios blandos,

dirigidos para principalmente para la clase média.

1.2.7.1Antecedentes de la Vivienda

En nuestro pais la Vivienda es un derecho garaittiea la Constitucion
Politica del Estado (2008), sin embargo la situadie la vivienda
arrastra un déficit acumulado que pas6 de 850 mikleafio 2000 a
1°430.000 en el 2006, de un total de 3°000.000 d=wyates

aproximadamente que abarca una poblacién de 1ldrmedide habitantes.

Historicamente los planes sociales de vivienda sampée no ser una
politica de estado ni existir una Ley de Viviendeno en otros paises,
han sido emprendidos por instituciones publicas ccosh Instituto

Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS), la Juntziddal de la

13 Félix, CADENA; Moénica, RAMOS CHALEM; Marcela, PAZMIO y Oscar, MENDOZA. (2010).
Facultad de Economia y Negocios — Escuela Superolitécnica del Litoral (ESPOL) - Los
determinantes de la Demanda de Vivienda en las ades de Guayaquil, Quito y Cuenca: Un
analisis Multinomial.
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Vivienda (JNV), el Banco Ecuatoriano de la VivienBEV) y el
Ministerio de Desarrollo Urbano y Vivienda (MIDUV8s por eso que
cada gobierno, previo a las elecciones ha promadmnsoluciones

habitacionales.

Es en 1998 que se implementa el Bono de la Viviemdsavés del
Sistema de Incentivos para la Vivienda (S1V), sieque fue financiado
por el Banco Interamericano de Desarrollo (BID) l gobierno

ecuatoriano en un 90% y 10% respectivamente; etoroia la operacion

ascendio a $68.6 millones.

CUADRO N° 3
Numero de Viviendas construidas segun periodo Prekdncial
VIVIENDAS Programa/Unidad
PERIODO _
CONSTRUIDAS Ejecutora
1984-1988
104.000 Pan, Techo y Emple
Febres Cordero
1988-1992
_ 84.000 B.E.V
Borja Cevallos
1992-1996
75.000 MIDUVI
Durén Ballén
1996
13.000
Bucaram
Rafael Correa 180.000 MIDUVI

Fuente:Los determinantes de la Demanda de Vivienda egilakades de Guayaquil,
Quito y Cuenca: Un andlisis Multinomial - Félix @a, Mdnica Ramos
Chalém, Marcela Pazmifio, Oscar Mendoza.

Elaborado por: Cristina Solis

El actual en su esfuerzo de reducir el déficit tamimnal a través del

Decreto Ejecutivo No. 110 del 13 de febrero del72@0plica el Bono
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para la Vivienda urbana nueva a 3600 délares \oles& 1500 ddlares

de subsidio para mejoramiento de vivienda.

También en Abril del afio 2008 a través del Acuevtiioisterial No. 13
se aprueba el Reglamento para la otorgacion deb BerTitulacion que
es un subsidio Unico y directo que otorga el esfamlointermedio del
MIDUVI a personas de bajos recursos econdmicos fiaemciar la
formalizacion y perfeccionamiento de las escritudes traspaso de

dominio de un inmueble a favor de un beneficiagblibno de titulacion.

Actualmente asciende a $200,00.

Por otro lado la oferta de vivienda por parte de dectores privado y
semiprivado ha sido muy significativa sobre todoapks niveles de
clase media y alta que es hacia donde han focaligadnversion, asi lo
demuestra el sistema financi€t@onformado por bancos, cooperativas,
mutualistas, sociedades financieras e institucidmesicieras publicas
gue a finales del 2006 destin6 830 millones derdslgpara financiar
vivienda, equivalente al 2,7% del PIB, contribuygnasi a 30 mil

soluciones habitacionales.

Sin embargo, la suma de las iniciativas privadas lagigubernamentales
no han sido suficientes para reducir el déficivideenda que cada afio se
profundiza, se estima que solo la demanda anuabgiares nuevos es de

55.000 viviendas aproximadamente a nivel naciols. tal manera que

1 SUPERINTENDENCIA DE BANCOS Y SEGUROS DEL ECUADORuww.superban.gov.ec].
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es imprescindible analizar el tema de la demandaidenda y sus
determinantes debido a su repercusion en el dédeambegral de la
familia y a su enorme impacto econémico a cortaglken la generacion
de empleo e inversion sino también porque el bimekda requiere de
bienes y servicios complementarios que se van adqdo a lo largo de
la vida del usuario sin restarle la importancia lde implicaciones

sociales y culturales que este bien gefera.

1.2.7.2Factores Condicionantes de la Demanda de Vivienda

La vivienda es un bien que ademas de cubrir unasidad basica de
alojamiento de los hogares, puede también serzaalicomo un activo

de inversion.

Esto a su vez implica que la formulacion y ejecacde politicas
publicas a lo largo de la historia reciente dekpaan afectado a este

bien desde estos dos campos.

Asi, las variables demogréficas, econémicas, fiesas y politicas son
factores que, con distinta ponderacion, explicacoatportamiento de la

demanda de vivienda y que a continuacién serasadus.

15 Félix, CADENA; Ménica, RAMOS CHALEM; Marcela, PAZMIO y Oscar MENDOZA. (2010).
Facultad de Economia y Negocios — Escuela Superolitécnica del Litoral (ESPOL) - Los
determinantes de la Demanda de Vivienda en las eides de Guayaquil, Quito y Cuenca: Un
analisis Multinomial.

'8 Ibidem.
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Factores Demograficas

La demanda de vivienda responde a factores demwoaga&n funcion de
gue satisface una necesidad basica de los hogarélgcir, se vincula a
variables relacionadas con la poblacion. De estaema, para visualizar
este componente, se debe tener claro el comporttmie las variables
poblacionales, mas concretamente la evolucion dehemo total de

habitantes y sus caracteristicas.

Vale entonces sefialar que segun los censos nasonkds proyecciones
de crecimiento de la poblacion, el numero de hatgta en el pais

mantiene un aumento en términos absolutos.

Aln asi, la tasa de crecimiento poblacional hadtenona disminucion, lo
cual se refleja en la cifra de 2.19% que presengsbal periodo inter-
censal 1982-1990, mientras que entre 1990 y 20@ds&atuvo un valor

de 2.05%.

Otros factores que determinan las caracteristieatosl hogares en el
Ecuador tienen que ver con el nUmero de personascqgaforman el

hogar, el género y la edad del jefe de familiasecotros.

Al mismo tiempo se deben analizar las cifras sdéfecit de vivienda en
el Ecuador, para esto hay que considerar que métpdamente se
deben estudiar por separado el déficit cuantitali®ocualitativo, siendo

este ultimo el de mayor envergadura, pues se oglad las condiciones
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fisicas (piso, paredes y techo) y accesibilidaa préstacion de servicios

basicos (luz, agua, SSHH) que posea la viviendandegar.

Segun cifras del censo de vivienda del afio 200&| gais el 70% de la
poblacion tenia vivienda propia, mientras que laosl de la ECV 2005
muestran que este porcentaje se ha incrementads, @u83% de los
encuestados indica que posee casa propia (pagagindola o cedida).
Esto implica que en términos absolutos, el défmiantitativo ha

experimento un decremento en los Ultimos afios.

Factores Econdmicos — Financieros

La constitucion de nuevos hogares, y por tantoelmahda de nuevas
viviendas estd muy relacionada con variables ec@ma®ny mas
concretamente con el empleo y la renta, factores apndicionan la
capacidad de los jefes de hogar para hacer frernts @ostes de la
vivienda y de los restantes gastos del hogar. tdfo, resulta necesario
analizar el mercado laboral para valorar en qué idaedsu

comportamiento puede haber influido en la demaredawenda.

La poblacion econdémicamente activa en el pais laords cuatro
millones y medio de habitantes, concentrdndose osn principales
centros urbanos del pais, especialmente, en ladidé Guayaquil y

Quito que retnen, aproximadamente, el 25% y 198peativamente.

7 |bidem.



25
El mercado laboral en el pais se ha mantenidoivataente estable a
pesar de los diversos cambios que ha soportadosdiitimos tres afos:
nueva constituciéon, modificacion al marco legal ey régulacion, crisis

financiera internacional, etc.

Aun cuando la tasa de desempleo ha ido incrememtamdin 6,36% en
el aflo 2011 debido a una serie de factores econdmigeopoliticos, es
la tasa de subempleo la que mantiene una constagielpa a gran parte
de la poblacion en capacidad de trabajar. Esto\&s se convierte en
un limitante para el acceso a la vivienda, puesngresos promedios en
este sector son relativamente bajos, lo cual ribtéasu acceso a créditos

en el mercado financiero formal.

Vale mencionar que la construccion de viviendas,fugrtion de los
flujos de capital de inversion y la capacidad deegar empleo, se

constituye en un indicador de la dinamia de la enda de un pais.

En el pais el acceso al crédito hipotecario hadestaientado a familias
de la clase media o alta, siendo casi imposiblelagisectores ubicados
en los primeros quintiles de riqgueza puedan accedeste servicio

financiero.

El mercado hipotecario en el Ecuador se ha distiibentre la banca
publica, privada y organizaciones no gubernamestaten fuertes

distorsiones, como por ejemplo, mientras que ercaaes como el de los
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EEUU" |a entrada para la obtencién de vivienda nueviaosatre el 5 y
10% con tasas de interés del 5 y 6% a plazos da 36 afos, en el
Ecuador, el porcentaje de entrada es en promeég 80n tasas entre el

8y 11%, con plazos maximos de 15 afos.

La serie de requisitos solicitados por las entidda@ancieras (garantias,
certificados de empleo en dependencia, costosadsdcciones, etc.) y la
restriccion del ingreso (cuotas mensuales muy ,at@stos financieros,
etc.), dificultan el acceso a vivienda digna a $estores con menores
ingresos, quedandoles como alternativa el accedérs aprogramas
ofertados por ONG’s, cuyas viviendas son, por loega, de tipo

emergente y no soluciones definitivas.

Por tanto, se hace necesario promover la inversitada en el campo
de vivienda social, pues existe un mercado crexigntequirente de
soluciones habitacionales en condiciones de halwkah y que al mismo
tiempo se den los incentivos necesarios para qaersgerta en negocio

atractivo para los empresarios inmobiliarids.

18 Tesis: Proyecto de Desarrollo Bancatie: Titularizacién de la Cartera Hipotecaria de Vishda como
Herramienta para los Problemas de Vivienda de la&? Media, Media Alta y Alt&SPOL — ICHE.
(2011).

19 Félix, CADENA; Ménica, RAMOS CHALEM; Marcela, PAZMIO y Oscar MENDOZA. (2010).
Facultad de Economia y Negocios — Escuela Superolitécnica del Litoral (ESPOL) - Los
determinantes de la Demanda de Vivienda en las adels de Guayaquil, Quito y Cuenca: Un
analisis Multinomial.
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Factores Politicos — Legales

En los ultimos 50 afios en el Ecuador se han impieade una serie de
politicas publicas direccionadas al sector viviends cuales, en su gran
mayoria, han respondido a intereses politicos sledgentes o presiones
de organismos internacionales, por lo que muchaslde han carecido
de analisis técnicos o de consideraciones de loadeéado por la

sociedad civil.

En la década de los 70, el gobierno militar dell.Gfaodriguez Lara,
logra financiar, gracias a los recursos provengwkel auge petrolero,
programas de construccion de planes de vivienda, etbjetivo de
erradicar los asentamientos irregulares, pero smgun tipo de
planificacion, pues si bien se impusieron una rdetal menos 282.000
viviendas, la asignacion de los créditos hipotesano respondia a una

calificacion adecuada.

A inicios de los afios 80, con el regreso a la deawi&, se inicia una

nueva etapa en la planificaciéon del Estado.

En el gobierno de Roldds y Hurtado se crea el B&¥idad que junto a
la Junta Nacional de la Vivienda implementaron paots de

ampliacion-mejoramiento y construccion de viviend8e estima que
entre las dos entidades anteriores y el Institetd&Sdguridad Social se

construyeron, aproximadamente, 46.000 viviendas.
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A mediados de la década, en el Gobierno de Febmsle® y
Pefiaherrera (1984-1988), se construyeron alredettor 104 mil
viviendas. Finalmente, el gobierno de Borja y Bai(@988-1992), a
través del BEV 84 mil viviendas, destinadas priakipente a la clase

media y media-baja.

La década de los 90 se caracterizo por la libe@thn econémica y la
disminucién de la participacion del Estado. Eligoio de Duran-Ballén
y Dahik, crea el MIDUVI, entidad que absorbié @MV y a su vez tomo
la guia del BEV. Entre sus logros se tuvieronolastruccion de un poco
mas de 75 mil viviendas y la reconstruccion deso8@ mil. Una vez
terminado este periodo, se suscitaron una sereve®os politicos que
obligaron a cambiar varias veces de presidenten &si, es necesario
mencionar que durante el gobierno de Mahuad y N¢b@83-2002) se

creo el Sistema de Incentivos para la vivienda.

Al iniciar el nuevo milenio, se suceden los gobasrle Lucio Gutiérrez
y Alfredo Palacio, quienes mantienen las politidasincentivos para
construccion y mejoramiento de vivienda. Con dligamo de Correa y
Moreno, se inicia una reorganizacion y un reenfodeda politica de
vivienda, politicas que se expresaron en una e@gdjm y aumento en
el monto de los bonos, entre el sector urbano al,rimplementacion de
un bono de titulacién o formalizacién del dominig chmueble. Segun
datos del MIDUVI se han construido hasta fines 2(#¥)9 cerca de 180

mil viviendas.
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En estos dltimos 20 afos, a mas de la inestabildditica, el marco
legal para el sector vivienda también ha variadmspse han dado dos
Asambleas Constituyentes, las cuales han plasmiéelerdes enfoques
sobre los derechos y deberes de los ciudadanos Bstado. Asi,
mientras en la constitucion del afio 1998 se indioab el Capitulo 4,
articulo 32, inciso 2 que: “El Estado estimular& Iprogramas de
vivienda de interés social, para hacer efectivodetechos de los
ciudadanos a la vivienda”; en la constitucion del 2008 se establece en
el capitulo segundo, “Derechos del buen vivir’, aodha seccion, la
sexta, para Habitat y vivienda, la cual en el albicdimero 30 expresa:
“Las personas tienen derecho a un habitat seguwaugdable, y a una
vivienda adecuada y digna, con independencia datsacion social y

econdbmica”.

Uno de los aportes que debe ser potenciado camegbrmarco legal, es
gue el reconocimiento al derecho ciudadano a unanda digna no solo
pasa por los enunciados en la ley, sino por unéjpecion activa en el
disefio de politicas publicas que considere sus sitemes y el
aprovechamiento racional y sustentable de los sesude forma tal que
a mediano plazo el problema de la vivienda tenga solucion

consensuada y efectiva.
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CUADRO N° 4
Condicion y Tipos de Vivienda
. Anticresis Propiay Propiay Recibida % segun
TIRO de En Arriendo y/o estd Totalmente | Cedida por Otro | Total | tipode
Vivienda Arriendo pagando Pagado Servicios vivienda
Casa / Villa 678 8 248 7032 1057 224 1| 9248 68%
Departamento 932 7 38 818 353 37 0] 2185 16%
Cuarto en casa
de inquilinato 540 2| 0 104 261 39 0 946 7%
Mediagua 99 0 17 562 187, 45 0 910 7%
Rancho/Choza
/Covacha 4 0 0 241 40 6 0 291 2%
Otro 1 0 0 0 0 0 0 1 0%
Total 2254 17 303 8757 1898 351 1| 13581 100%
%Segun
condicién de
vivienda 16,60% 0,10% 2,20% 64,50% 14% 2,60% 0%| 100%

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
Elaborado por: Cristina Solis

Del total de hogares de la encuesta, un 16,6%erasidun espacio de

alquiler; mientras que un 64,5% son propietarios.

En promedio los ingresos de quienes alquilan siemianes a 220 ddlares
mensuales, y sus caracteristicas socio-demograficastran un perfil de
jefes de hogar con mayor escolaridad, que resiteipalmente en el

area urbana, y mas jévenes en relacién a hogaspiefarios’

1.3 ANALISIS LEGAL

Hoy en dia en nuestro pais los tramites persoregegcialmente los que toman mas

tiempo se delegan a una tercera persona esperaedestp no utilice los datos que

las personas entregan para tramites ilicitos.

20 |bidem.
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Es por este motivo que se ha visto la necesidadtede una empresa confiable que
respalde de diversas maneras la informacion y Idiawa entregada por las

personas y se la use especificamente para el éraoiititado.

Los conocidos tramitadores dentro del Ecuador soaopmas que realizan tramites
personales por una tercera persona sin respaldaridad o tener un documento
legal que habilite dicho procedimiento ante laoadades correspondientes, es por
esta razon que en muchas ocasiones se han visi® daestafas y falsificacion de
documentos como cédulas, matriculas, licenciasckiso se han podido vender
propiedades de terceros sin tener permisos legalasutorizacion de los duefios de

dichos bienes inmuebles.

Es aun peor la existencia del cohecho dentro dms$tisuciones publicas y privadas
de nuestro pais ya que es en este momento cuami@dmnigacion se vuelve ilegal e

incluso penada por nuestra Ley.

Aquellos funcionarios de instituciones publicas geeiben dinero por parte de un
tramitador para poder obtener documentos legategesilizar el proceso debido
estan atentando contra la Ley e incluso al serutdéstos en dicha accion podrian

ser sancionados con la carcel y la destitucion diat@ de sus cargos.

En un principio se analizaran los diversos térmijunoislicos para poder entender de

mejor manera el propdsito de este proyecto.
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1.3.1 Definicién y Analisis del Término Juridico “Tramita cion”

Cada una de las diligencias, y todas ellas coreidsr como requisitos
formales de procedimiento, que la ley impone pasalver en una causa civil,

penal o de otra jurisdiccié.

Con esta definicion se puede analizar profundameinsentido de la palabra
tramitacion como término juridico y no como en Hiwrase entiende a la
tramitacién ya que la misma es considerada infosiealdo ésta muy comun y
muy utilizada por el area juridica sin necesariamestar prohibida, siempre y
cuando la misma sea utilizada con los documentimanaitar en regla y por

personas capacitadas para dar un servicio apropiedofiable.

1.3.2 Definicidn y Analisis del Término Juridico “Intermediacion”

Es el conjunto de actividades, actos y contratos sgl los realiza en los
mercados bursatil y extrabursatil, con el objetovioheular las ofertas y las

demandas para efectuar la compra o venta de vafores

De esta forma se entendera por Intermediacioraed@&n de realizar gestiones
por una persona cuando se cuente con los documaetsarios para la

compra o venta de valores que se requieran parate a realizar.

1 DICCIONARIO EDICIONES LEGALES. (2011). Quito-Eador.

22 bidem.
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1.3.3 Definiciéon de Intermediario

Personas a quienes se les paga una comision peerekio de reunir

compradores y vendedores de bienes o sentios.

Para efectos de este proyecto se considerara antermediario como la
persona que se encargara de mediar entre una peratural y una persona
juridica para obtener documentos legales y en regia satisfagan las

necesidades del comprador.

1.3.4 Definiciéon de Mandato

Es un contrato en que una persona confia la gesé@mo o mas negocios a

otra, que se hace cargo de ellos por cuenta yorigsda primer&’

Principalmente la creacion de este proyecto sedasamandatos los cuales se
expediran con el consentimiento y agrado del uspdé esta manera el cliente
podra delegar de manera segura sus tramites ablmsmb una tercera persona,
teniendo en cuenta que en su totalidad no seréga dal cliente el riesgo que
se corra puesto que como se hablard posteriornesteeproyecto tiene como
idea principal respaldar a las personas en sudathkcon valores agregados

gue los hara unicos dentro del mercado.

2 |bidem.
24 bidem.
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1.3.5 Definicién de Cohecho

Todo funcionario publico y toda persona encargadardservicio publico que
aceptaren oferta 0 promesa, o recibieren doneeseptes, para ejecutar un

acto de su empleo u oficio, aunque sea justo, pesujeto a retribuciofr.

El cohecho es muy comidn dentro de la sociedad @tamd ya que

comunmente se rompe el esquema de los procesasadest a ser realizados
de manera ordenada y sujeta a normas que rijantpdaa las personas que
deseen realizar sus tramites en Instituciones éasli Hoy en dia todo aquel
funcionario que acepte dinero a cambio de gestionaro varios documentos
sin seguir el proceso establecido por la Ley san&iesnado por cohecho con

una pena de tres a cinco afios de carcel por cadrupc

1.3.6Listado del Marco Legal

Constitucion Politica de la Republica del Ecuador
* Leyde Transito

* Reglamento de la Ley de Transito

» Legislacion sobre Vivienda e Inquilinato

» Codigo de Procedimiento Civil

% |bidem.
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1.4 ANALISIS POLITICO

El Ecuador es un estado social de derecho, soheramtario, independiente,
democratico, pluricultural y multiétnico. Su gaiie es republicano, presidencial,
electivo, representativo, responsable, alternagpasticipativo y de administracion

descentralizada.

La soberania radica en el pueblo, cuya voluntdd base de la autoridad, que ejerce
a través de los 6rganos del poder publico y denledios democraticos previstos en

esta Constituciof’

Al implementar dos nuevos pilares a las funciored€dtado, en la actualidad ya no

tres sino cinco.

* Funcidén Ejecutiva
» Funcion Legislativa
* Funcién Judicial

* Funcioén Electoral

» Transparencia y Control Social.

Lo importante de esta nueva Constitucion es queléoschos que se encuentran en
la Ley ahora son elevados constitucionalmente y ¢gw se diferencia de la
Constitucion de 1998 que era de Estado Social decbe y la actual la del 2008 es

de Estado Constitucional de Derechos.

26 ORGANIZACION DE LOS ESTADOS AMERICANOS. [www-0asg].
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El derecho en el Ecuador tiene su sacudén Juritto@mos una nueva estructura
juridica del Estado, donde se ha removido todistdrea existente donde una u otra

forma somos participes del mismo.

Ya que la Asamblea Nacional, la Corte Constitudiorainciones; Ejecutiva,
Legislativa, Judicial, De Transparencia y Controtiél, Consejo Nacional Electoral

han elaborado nuevos pilares acordes con la cacistialidad de otros Estados.

Ya se han dado paso en este proceso de transg@oman sentando las nuevas
instituciones, hay nuevas reglas y las leyes otaolgue tendran que ser depuradas

para darle mas agilidad y estabilidad juridica.

Esta Constitucion se caracteriza por ser protect®etdas derechos del ciudadano y de

la naturaleza, en lo que tiene que ver con el maaiibiente defensora intrinseca.

Lo importante de esto es que ciertas instituci@eesnifican y otras se crean, sobre
todo se ha podido determinar que los politicosldacaador perdieron un espacio
valiosisimo y el ciudadano comun hizo valer su devede opinion y de votante, que

se canso del manejo clientelar.

Los derechos del ciudadano, como accién de prdtectidbeas corpus, habeas
data, acceso a la informacién, accion de incumplibai, accion extraordinaria de
proteccion estan plenamente reglamentadas. Lamasigjue garantizan su
eficacia y su cumplimiento sobre todo que el funarm publico y privado no
podran demorar ninguna accién a favor del ciudagarena de sanciéh.

" Jorge, ZAVALA BAQUERIZO. Vicepresidente de la Republica del Ecuador 1968970 y Presidente
del Congreso Nacional 1987, Diputado Nacional 1984.988.
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GRAFICO N° 5
Jerarquia Legal
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Fuente: Universidad Técnica Particular de Loja
Elaborado por: Universidad Técnica Particular de Loja

Esta piramide muestra principalmente el nivel guéo de las leyes en el Ecuador,

tomando en cuenta que la constitucion es la baseigal de todas las leyes que

rigen al pais dado que en ella se encuentran todoeglamentos que protegen al

ciudadano y en los cuales debe basar su funciontmyeuen vivir.
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1.4.1 Piramide de Kelsen

GRAFICO N° 6

Fuente: Universidad Técnica Particular de Loja
Elaborado por: Hans Kelsen

Concibiendo todo el ordenamiento juridico como istema de normas, y
siendo el objeto de la Ciencia del Derecho, previsde la norma juridica,
Kelsen defiende que la validez de todas las nojorédicas emana y depende
de otra norma superior, a la que el resto debevabdez y su eficacia. El

ordenamiento juridico seria pues jerarquico, eseao, una especie de
pirdmide cuya cuspide ocuparia la Constitucion camana suprema del
sistema normativo de un Estado (mas alla estariaorden juridico

internacional, en cuya superioridad Kelsen creigpy debajo de las cuales,
con una eficacia derivada de la Grundnorm o nowmddmental, estarian las

leyes, los reglamentos, otras disposiciones gubeasade caracter general, los
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actos administrativos, etc. en funcion del rangargpico del 6rgano que la

emana y de los efectos (generales o particulates)aies normas tengéh.

1.4.2 Participacion y Organizacion del Poder

CUADRO N° 5
-Principios de la participacion
-Organizacion colectiva
Participacion en -Participacion en los diferentes niveles de goloern
Democracia -Democracia Directa

-Organizaciones politicas
-Representacién politica

-Asamblea Nacional

Funcién Legislativa |-Control de la accién de gobierno
-Procedimiento Legislativo

-Organizacion y Funciones

-Consejos Nacional de igualdad

-Fuerzas Armadas y Policia Nacional
-Estados de excepcion

-Principios de la administracion de justicia.
-Justicia Indigena

-Principios de la Funcién Judicial
-Organizacion y funcionamiento

-Consejo de la Judicatura

-Justicia Ordinaria

-Jueces de paz

-Medios Alternativos de solucion de conflictos
-Defensoria Publica

-Fiscalia General del Estado

-Sistemas de Proteccién de victimas y testigos
-Servicio notarial

-Rehabilitacion Social

-Naturaleza y Funciones

Funcién Ejecutiva

Funcion Judicial y
justicia indigena

Funcién de -Consejo de Participacion Ciudadana y Control $ocia
Transparencia y Control |-Contraloria General del Estado
Social -Superintendencias

-Defensoria del Pueblo

-Consejo Nacional Electoral

Funcion Electoral -Tribunal del lo Contencioso Electoral
-Normas comunes de control politico y social
-Sector Publico

-Administracion Publica

-Servidoras y servidores publicos
-Procuraduria General del Estado

Fuente: Universidad Técnica Particular de Loja

Elaborado por: Cristina Solis

Administracién Publica

8 Roberto, JARAMILLO. (2003).Introduccion al derecho Loja-Ecuador: Talleres Graficos de la UTPL.
p. 18.
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1.5 ANALISIS TECNOLOGICO

En el periodo 2010 — 2014 la investigacion se aunae en areas especificas como
salud, energia y territorio, sin descuidar las deér@as prioritarias para el desarrollo

regional.

Este afio el trabajo se concentrara en temas espsdiie prioridad nacional con la
articulacion entre los diferentes actores mediamtdes que permitan integrar
distintas universidades, proyectos y profesionakeda investigacion cientifica y
tecnolégica. Ademas la Senacyt se articulara osrcéntros de investigacion para
construir propuestas conjuntas, planificadas, g@e@dan a aspectos necesarios para

el pais.

El cambio de la matriz productiva y energética paear mejores condiciones de
vida e incrementar la competitividad desde la ¢eegda tecnologia es posible y lo
demuestran los resultados alcanzados en estodtiogsianos; sin embargo todavia

gueda mucho por hacer en el periodo 2010 - 2014.

Entre los datos de ciencia y tecnologia que seacmsin en la intervencién del

secretario Nacional de Ciencia y Tecnologia estan:

e La inversion en ciencia y tecnologia pas6 de 1®&2B66 en el 2006 a

31'933.301, 23 en el 2009.
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* En el actual gobierno (2007 - 2009) se observa necimniento sostenido
respecto de la ejecucion presupuestaria, mientnaseq afios anteriores se

evidencia una ejecucion muy irregular.

e En el periodo 1994 - 2007 se ha otorgado un pran@eli22 becas anuales,
mientras que en los dos ultimos afos se ha otorg@8decas, lo cual implica

un promedio de 197 becas por afio.

* Mientras que en afios pasados se priorizaban ekp&ci@nes como arte,
filosofia entre otras, ahora se concentran losrsesuen carreras del ambito de
la ciencia y tecnologia (biotecnologia, tecnologtes la informacion y

comunicacién, nanotecnologia, energias alternatatag

» Durante los tres ultimos afios, el Gobierno Nacitraalnvertido un promedio
de 16'520.872,66 dolares anuales en proyectos\stigacion + desarrollo +
innovacion (I+D+i) y fortalecimiento del talentornhano, mientras que en los
13 afios anteriores (1994 - 2006) solo se logré iowarsion promedio de

2'233.694,97 dblares anuales.

La Senacyt ha enfocado sus esfuerzos en areassdedle estratégico acorde
con el Plan de Buen Vivir. En proyectos de ingzstion cientifica, la inversion
(2008-2010) bordea los 70 millones de dolares. I&nque se refiere a
fortalecimiento del talento humano se han firmadmvenios académicos
internacionales con Portugal, Bélgica, Rusia, Cukastralia, Francia, Brasil,
ltalia, Argentina, entre otros paises./Senatyt.

#  PERIODICO DIGITAL DEL GOBIERNO DE LA REVOLUCION @DADANA.
[www.elciudadano.gob.ec].
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Sin embargo, segun el BID Ecuador experimenta '@gago importante” en la
inversion en tecnologia, la cual solo asciende#% del PIB, lo que lo coloca a la
cola de Surameérica, segun apuntd la jefa del Deparito de Innovacion, Ciencia y

Tecnologia del BID, Flora Montealegre Painter.

Ese atraso se manifiesta en el bajo nimero deiastad de educacion superior y de
investigadores, en la calidad de las universidaden la baja inversion de las

empresas, de acuerdo con Montealegre Painter.

"En Ecuador hay un rezago importante en distinggeetos de la innovacion”,

recalco la alta funcionaria, que visitdé Quito ppaaticipar en un foro sobre el tema.

La inversidbn en investigacion y desarrollo en elspeepresenta el 0,15% del
producto interno bruto (PIB), frente al 0,6% de Aited Latina en media, segln

Montealegre Painter.

Incluso ese 0,6% es considerado "muy bajo" por elresentante del Banco
Interamericano de Desarrollo (BID), que apunta daeinnovacion eleva la

productividad y, por ende, el crecimiento econénaidargo plazo.

El nivel de inversion en tecnologia de Ecuadoragsparable al de Peru y Colombia
como porcentaje del PIB, pero inferior al del C&war, México y Bolivia, segun

datos del Banco Interamericano.

Respecto a Ecuador, Montealegre Painter destacOwgma con "uno de los niveles

de acceso a internet mas bajos de la region”, gaaqusolo 2 de cada 100 habitantes
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estaban suscritos a la red en 2008, segun losadltolatos de los que dispone el

Banco.

Para incentivar la inversion en tecnologia, la daati aconseja a los Gobiernos
latinoamericanos otorgar subvenciones al capitaliesgo o incentivos tributarios,

asi como realizar mejoras en el clima de negociosnyel marco regulador.

También es necesario facilitar y abaratar el acaesaternet de banda ancha
mediante la ruptura de monopolios u oligopolioeksector de telecomunicaciones,

gue mantienen los precios muy altos, a juicio detéalegre Painter.

Por ultimo, insistié en la defensa de la propienelectual, porque si las empresas

no pueden proteger sus avances "no van a hacewédasion que se requierd".

9DIARIO EL UNIVERSO. [Diciembre 2010]Inversién Tecnolégica en Ecuador.
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2 ESTUDIO DE MERCADO

INVESTIGACION DE MERCADO

El estudio de mercados es la aplicacion del métweiatifico en la busqueda de la
verdad acerca de los fendbmenos de marketing. Estgidades incluyen la
definicion de oportunidades y problemas de margetangeneracion y evaluacion de

ideas, el monitoreo del desempefio y la comprerdabproceso de marketing.

Dicha investigacion es mas que la mera aplicaciénedcuestas. Este proceso
incluye el desarrollo de ideas y teorias, la defim del problema, la busqueda y
acopio de informacion, el analisis de los datda, gomunicacion de las conclusiones

Yy Sus consecuencias.

La definicion también destaca, con su referencianatodo cientifico, de que

cualquier informacion generada debe ser precidzietiva>

Una forma util para describir la investigacion s&s@ en la especificidad de su
propdsito, es por esta razon que este proyectas@den dos tipos de investigacion

de mercados que son:

31 william, ZIKMUND y Barry, BABIN. (2008). Investigacion de mercadosMéxico: Thomson/South-

West. p. 5.
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2.1.1Investigacion de Mercado Aplicada

Este tipo de investigacion se realiza para atendardecision de marketing

especifica en una empresa u organizacién deterathad

Es este tipo de investigacion es la que se utdlipara este proyecto tomando
en cuenta que se enfoca principalmente en lasmEsgpie trabajan en relacion
de dependencia y no cuentan con el tiempo necgsangorealizar sus tradmites

personales.

Si las empresas a las que se desea ingresar bitadaficiente apertura para
que otras personas gestionen tramites tomandoegtiecque sus colaboradores
no abandonaran sus puestos de trabajo, se teraitdngpacto dentro de las
empresas al hacer mas lucrativo y productivo ehpie de trabajo de las

personas que ahi laboren.

2.1.2Investigacion de Mercados Béasica

Este tipo de Investigacion se conduce sin una @orecespecifica en mente,
que por lo general no se enfoca en atender lasidades de una organizacion
determinada. Es una investigacion que trata deliamjos limites del
conocimiento de marketing, y no se centra en sohaci un problema

particular de la realidatf.

%2 |bidem. p. 6.
% |bidem. p. 6.
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Tomando en cuenta esta definicion este proyecteenenfocara a este tipo de
Investigacion de mercados ya que la falta de tiempolas personas que
desempeian sus labores diarias en relacion dedkspea es una problematica
real que ocurre muy a menudo en la actualidadjejer de lado la corrupcion
que existe al tramitar documentos por medio deopess e instituciones
publicas que no respetan el orden y buen funcicgr@mide los procesos

planteados por la Ley para realizar tramites deshdigais.

2.1.3Usos de la Investigacion de Mercados

La investigacion de mercados es la reunion, estegy el analisis de todos los
hechos acerca de los problemas relacionados coradigidades de las
personas, las empresas y las instituciones enajeneén el caso concreto de
las empresas privadas, la investigacion de mercagloda a la direccion a
comprender su ambiente, identificar problemas yrtopalades, ademas de
evaluar y desarrollar alternativas de accion deketeng. En el caso de las
organizaciones publicas, la investigacion de masagntribuye a una mejor
comprension del entorno que les permite tomar regjalecisiones de tipo

econdmico, politico y socidf.

2.1.3.1Determinar Objetivos

Antes de establecer objetivos, las empresas delasarde en el
conocimiento de las necesidades presentes y futlerass clientes, ya

gue es posible que se pretendan metas muy amli@osampresas que

% Marcela, BENASSINI. (2009)Introduccion a la Investigacion de Mercadosviéxico: Prentice Hall. p.
6.
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surten a mercados cuya demanda se estd contrayemdmbién es
posible lo contrario, lo cual equivale a una coni@ague se plantee
objetivos pobres comparados con un potencial de cader

comparativamente grande.

Los principales objetivos plantados para el esta@ieste proyecto son

los detallados a continuacion:

* Analizar la situacion actual con lo que respecka mamitacion de

documentos en el Ecuador dentro de la ciudad d® Qui

» Consultar con profesionales en el tema legal panacer qué tipo
de tramites son delegables a terceras personasalgscison

estrictamente personales.

» Investigar a fondo la realizacién de cada tramaea@si disminuir

la probabilidad de errores futuros.

* Conocer mediante un estudio de mercados la demaotéacial
del mercado enfocada a personas que trabajan aeaqiorelde
dependencia, asi como también establecer qué tipo

organizaciones se dedican a gestionar documentoswdera legal.

e Estudiar a fondo el tipo de manejo que tienen tamitadores
actualmente dentro de la ciudad de Quito para poslizar un

trabajo de calidad que cumpliendo con la Ley actual
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» Crear productos accesibles y atractivos principatmepara
personas que trabajan en relacion de dependemciacyentan con

el tiempo suficiente para realizarlos por su cuenta

2Desarrollo de un Plan de Accion
La investigacion de mercados es necesaria paradeoaslos recursos y
estrategias de producto, precio, distribucion vy lipidad que las

compafifas han de asignar para un siguiente pefiodo.

Algunas de las investigaciones mas comunes s@igagntes:

GRAFICO N° 7
De lineas de Productos y Servicios De Precios
ESTUDIO DE MERCADO
De canales de Distribucion De Promocion y Publidida

Fuente: Introduccién a la Investigacién de Mercaddgarcela Benassini
Elaborado por: Cristina Solis

De Lineas de Productos y Servicios

Puede darse el caso de que la empresa necesiteec@naebe invertir
en el desarrollo de nuevos productos o serviciesaclerdo con la
demanda existente. Por supuesto, las lineas akiqiocs y servicios

siempre deberan estar relacionadas con los peddedientes para los

% |bidem. pp. 7-8.
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gue hayan sido disefiadas, ademas de sus caradsrisiecesidades y

problemas?®

De Precios

Las empresas deben identificar hasta cuanto espluetito a gastar el

consumidor en cierto producto o servitio.

De Distribucién

Es habitual que los clientes acudan a ciertos lesiabentos a comprar
s6lo determinada clase de bienes y servicios. duam producto
comienza a distribuirse mediante otro tipo de amgbuede producirse

un fenémeno de mayor aceptacion o, por el contrdeéigechazd®

De Promocién, Ventas y Publicidad

Algunas empresas invierten una parte de su prestgopeblicitario en

verificar la eficacia de sus anuncios.

En publicidad, por ejemplo, se debe investigar tangrension y
credibilidad de los mensajes, los medios méas efiege para anunciar

ciertos productos y la eficacia de la publicidadyeneral.

% Ibidem. p. 8.
" |bidem. p. 8.
% |bidem. p. 9.
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Es importante separar estos tres factores, ya gquenuncio puede ser

simpético y recordado, pero no necesariamente qeolais ventas’

2.1.3.3De Evaluacion de los Resultados y Aplicacion de idesi Correctivas

Alguna imprecision en el método de busqueda dernrdoion o un factor
externo a la empresa pueden ocasionar que losa@ssilalcanzados no
coincidan con los objetivos propuestos. En essd aa estudio de
mercado debe presentar opciones de solucion dbelepna, paralelas a

aquella que en apariencia es la méjor.

2.2 ANALISIS DE LA DEMANDA

Con base en el concepto de marketing, el consursglencuentra en el centro de la
operacion: es el eje en torno al cual se muevegbcio para alcanzar el equilibrio
entre los mejores intereses de todos los que iatem en él. Segun esta filosofia,
cuando la empresa crea productos o servicios #anaente las necesidades de los
consumidores. Muchos tedricos y gerentes de magketeen que la creacion de
valor para los consumidores es lo que justificedstencia de una empresa. Por
tanto, la investigacion de mercados que enfocalésgos, creencias y actitudes del

consumidor es primordit.

% Ibidem. p. 9.

“%lbidem. p. 9.

“1 William, ZIKMUND y Barry, BABIN. (2008). Investigacion de mercadosMéxico: Thomson/South-
West. p. 8.
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2.2.1Las Personas a las que Se Dirige el Servicio

Una empresa orientada a las ventas enfoca susgbosdal “todo el mundo” o
“al cliente promedio”. Una compaiiia con orientacial marketing se
concentra en grupos especificos de personas. leaigdade desarrollar
productos dirigidos al usuario promedio es que ealidad existen
relativamente pocos usuarios promedio. La pobtasigele caracterizarse por
la diversidad. Un promedio es simplemente un pgetdral de una serie de
caracteristicas. Puesto que la mayoria de lostelepotenciales no pertenece

al promedio, no es probable que se sienta atraddaurp producto promedio

dirigida a un cliente promedf3.

Es por esta razon que este proyecto reconoce quelifeientes grupos de
clientes que quieren caracteristicas y beneficisintbs. Por lo tanto, es
probable que se necesite crear distintos serva@osro del global planteado,

asi como el diferenciarse en la comunicacion splomociones.

En primer lugar, se analizara cuidadosamente etadery se lo dividira en

grupos de personas bastantes similares en térmdmadertas caracteristicas
mencionadas. A partir de ello, la empresa dedaréoprogramas de marketing
gue en un futuro dardn como resultado intercamigtsiamente satisfactorios

con uno o mas grupos de personas.

“2 Charles, LAMB; Joseph, HAIR y Carl. MCDANIEL. (@6). Marketing. México: Thomson Editores
S.A. p. 15.
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2.2.2La Meta Principal del Proyecto

Este proyecto buscara principalmente alcanzarrgabdidad por medio del

volumen de ventas y tratara de convencer a losdsitclientes de que deben
comprar, por lo que la meta final sera obteneidaties a través del valor para
el cliente, ofreciendo satisfaccion y establecieredaciones a largo plazo con

el mismo.

2.2.3Valor Orientado al Cliente

El valor orientado al cliente se define como lac#&n entre los beneficios que
el cliente recibe (economicos, funcionales y psigmos) y los recursos
(monetarios, de tiempo, de esfuerzo y psicoldgiqog) se utilizan para lograr

aquellos beneficios. El valor que se percibe kesive y subjetivo®

Es asi que el proyecto se enfocara en el respadabdgados calificados y
como valor agregado una poliza de Responsabilidail Que amparara
cualquier tipo de siniestro que pueda suceder ahento de la Revision o
Matriculacién Vehicular, es decir, si algun vehécgiufre un siniestro como
choque o robo, el mismo tendra cobertura para bcleente reciba su vehiculo
en las mismas condiciones en las que lo entregd amnlpresa, esto hace al

proyecto altamente competitivo y ante todo conéabl

3 Leon, SCHIFFMAN vy Leslie, LAZAR. (2005).Comportamiento del consumidor.México: Pearson
Educacion. p. 14.
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Por otra parte existira un sistema que contenggada de datos de los clientes
ya que el proyecto contara con un servicio de dawdn, esto significa que un
mes antes de vencer un documento como matricodmcie o SOAT se hara
llegar una notificacion via mail al cliente paragle esta forma pueda volver a
contratar este tipo de servicios evitandose mudtasontrariedades por no

recordar sus tramites obligatorios y pendientes.

2.2.4 Satisfaccion al Consumidor

La satisfaccion del consumidor es la percepciontgue el individuo sobre el

desempefio del producto o servicio en relacién osrespectativa$:

Un estudio ampliamente citado que relaciona loslassde satisfaccion de los
consumidores con sus comportamientos identificiogdipos de clientes: los
consumidores completamente satisfechos pueden lesdes al seguir
comprando ofans del productocuando sus experiencias superan a sus
expectativas y dan comentarios muy positivos asagepecto de la compaiia;
los “desertores” que se sienten neutrales o simplemente satisfeghes
probable que dejen de ser clientes de la compdd&; consumidores
“terroristas” que han tenido experiencias muy desagradablelampresa y
dan solo juicios negativos; Idsautivos”, quienes estan descontentos con la
compafia pero la prefieren porque constituye unapolio u ofrece precios
bajos y, ademas, son dificiles de tratar y costalisdo a sus frecuentes

reclamos; y losnercenarioses decir, aquellos que estan muy satisfechos pero

* Ibidem. pp. 14-15.
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gue en realidad no guardan lealtad real a la cofapgafuiza deserten al
encontrar precios menores en otro lugar o por nrapulso, desafiando la

racionalidad satisfaccion-lealtad.

El proyecto se esforzara por crdans incrementar la satisfaccion de los
desertoreg volverlosleales evitando cautivaterroristas y cautivoslogrando

reducir asi el niUmero drercenarios

2.2.5Retencion del Cliente

El objetivo general de ofrecer valor a los consured de manera continua y
mas eficaz que la competencia es tener clientesailite satisfechos (o incluso
encantados), lo cual se logra mediante la esteategretencion al cliente,

considerando el mejor interés del consumidor pae @ste se quede con la
compafia en vez de cambiarse a otra firma. Entodas las situaciones de
negocios resulta mas costoso ganar nuevos cligoisonservar los que se
tiene. Diversos estudios han demostrado que peaquegducciones en la
desercion de los consumidores generan incremengusficativos en las

ganancias, porque:

» Los clientes leales compran mas productos.

» Los clientes leales son menos sensibles al pregangn menos atencion

en la publicidad del la competencia.
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* Los servicios a los clientes actuales, quienesdatailiarizados con las

ofertas y los procedimientos de la compafiia, sebaéatos.

* Los clientes leales dan comentarios y referenciaitipas a otros

clientes®™

2.3 DEFINICION DEL MERCADO POTENCIAL

El mercado potencial esta conformado por todasliagugersonas del mercado que
ademas de desear un producto o servicio, estaapactidad del adquirirlos o todas
aquellas personas que no consumiendo un prodwsgovio lo harian si llegasen a

satisfacer con ellos sus necesidades momentarmamanentes.

2.3.1 Cuantificacion del Mercado Meta Utilizando el Métod de la Construccion

del Mercado para el Parque Automotor

Este método se basa en la identificacion de toakbsdmpradores potenciales

del mercado y la estimacion de su potencial de camp

El mercado Potencial para este proyecto son tedasmpresas de la ciudad de

Quito divididas en:

» Empresas de Sociedad Andnima

* Empresas de Responsabilidad Limitada

“ Ibidem. p. 15.
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» Empresas de Economia Mixta
e Sucursales de Empresas Extranjeras en Quito

* Asociaciones o Consorcios

Para este estudio se clasificard a los diferenigss tde empresas en
Microempresas, Empresas Pequeias, Empresas Megli&magresas Grandes
tomando un estimado de personal para cada tipangeesa de 20 a 1.500

personas.
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Fuente: Superintendencia de Compairiias
Elaborado por: Cristina Solis

CUADRO N° 6
Cantidad de Promedio de
Tipo de Empresal Empresas enla| Empleados por
Ciudad de Quito | tipo de empresa
2 Microempresa 3.990 20
ANONIMAS Pequena 2304 500
Mediana 968 1000
Grande 53p 1500
TOTAL 7.801
Cantidad de Promedio de
Tipo de Empresal Empresas enla| Empleados por
Ciudad de Quito | tipo de empresa
DE Microempresa 5096 20
RESPONSABILIDAD -
LIMITADA Pequena 2842 500
Mediana 79p 10400
Grande 14p 1540
TOTAL 8835
Cantidad de Promedio de
Tipo de Empresal Empresas enla| Empleados por
DE ECONOMIA . Ciudad de Quito | tipo de empresa
MIXTA Microempresa ¢ 20
Pequefia 3 500
Grande b 1000
TOTAL 16
Cantidad de Promedio de
Tipo de Empresal Empresas enla| Empleados por
SUCURSALES ' Ciudad de Quito | tipo de empresar
compatins  HEeerpreE: . Ex
EXTRANJERAS Mediana 49 1000
Grande 58 1500
TOTAL 279
Cantidad de Promedio de
Tipo de Empresal Empresas enla| Empleados por
Ciudad de Quito | tipo de empresa
ASOCIACIONES O |Microempresa ¢ 20
CONSORCIOS |Pequefia 2 5Q0
Mediana 1 1000
Grande 4 1500
TOTAL 10
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2.3.2Mercado Potencial para Bienes Raices

El Mercado Potencial para Bienes Raices en esyeqtmpodran ser todos los
proyectos de construccion que se estén realizand@ eiudad de Quito,
tomando en cuenta que previamente se debe pactardaca@onstructora
designada el ofrecimiento del servicio para podegalizar todos los
documentos concernientes a la compra de un bieruebi® con sus

propietarios'®

Durante el afio 2010 se construyen aproximadame®®s &iviendas poniendo

en consideracion que el crecimiento de la poblaegdel 2% anual.

En Quito, el exceso de demanda sobre el de ofentayiviendas de hasta
35.501 dolares, es de 8,30%; mientras que envandas que cuestan mas de

35.501 dodlares, el exceso de oferta sobre la desremde 8,4%’

2.4 DEFINICION DE MERCADO META

Un segmento de mercado es un grupo de individuayganizaciones que comparten

una o0 mMAas caracteristicas. En consecuencia, tieeenasidades de productos

relativamente similare®.

% Elisabet, MORENO. (2007)El Sector de la Construccién en Ecuadofficina Econémica y Comercial
de la Embajada de Espafia en Quito. p. 12.

“"|bidem. p. 12.

“8 Charles, LAMB; Joseph, HAIR y Carl MCDANIEL. (260 Marketing. México: Thomson Editores
S.A. pp. 50-51.
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La estrategia del mercado meta identifica en qgéeato o segmentos del mercado
hay que enfocarse. Este proceso comienza con alisiarde oportunidades en el
mercado que consiste en la descripcion y el esonuad tamafio y potencial de
ventas de los segmentos del mercado que son désimgara la empresa, ademas de
la evaluacion de los competidores clave en dickgsentos de mercado. Después
de describir los segmentos del mercado, la emmes@mpaz de enfocarse a uno o

mas de ellos. EXxisten tres estrategias generatesspleccionar los mercados meta:

» Atraer a todo el mercado con una mezcla de markespecifica.

» Concentrarse en un solo segmento.

» Atraer varios segmentos del mercado utilizando ipiék mezclas de

marketing.

Cualquiera que sea el segmento del mercado quefsque, se describird en su
totalidad. Hace falta determinar la demografiagqugafia y comportamiento del

consumidor.

El mercado meta para este proyecto sera el perderias empresas de la ciudad de
Quito los cuales por falta de tiempo no cuentaneddiempo suficiente para realizar

tramites obligatorios por Ley.

este proyecto se ha enfocado principalmente aogestitramites de Revision
Vehicular, Matriculaciéon Vehicular y Legalizaciore ddocumentos para bienes

raices.
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2.4.1 Cuantificacion del Mercado Meta para el Parque Autonotor

Para calcular el Mercado Meta se ha identificadasgprincipales empresas a

las que se tendra acceso y se encuentran intesesa@ste tipo de servicio.

CUADRO N° 7
MERCADO META (VEHICULOS)
Numero de Promedio de
Nombre de la
Empleados por autos por TOTAL
empresa

Empresa empleado
Confiteca 1.400,00 1,00 1.400,00
Edesa 1.000,00 1,00 1.000,00
Seguros Equinoccial 140,00 1,00 140,00
Multiapoyo 39,00 1,00 39,00

TOTAL 2.579,00

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis

Tomando como principales referencias a Confitecalesk, Seguros
Equinoccial y Multiapoyo se llega a la conclusiém gue el Mercado Meta

para este proyecto sera de 2.579 autos.

Se han tomado en cuenta estas empresas ya queesesdber un estimado de
empleados en empresas grandes como Edesa y Cantieeagual manera en

empresas medianas como Seguros Equinoccial y pasjgefno Multiapoyo.

Esto ayudara de gran manera a tener un estimadmemenal que podria

utilizar el servicio ofrecido en el proyecto.
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2.4.2 Cuantificacion del Mercado Meta para Bienes Raices

Dentro del Mercado Meta para este proyecto unaslednstructoras a las que
se brindara servicios de legalizacion de documepdna bienes raices sera la
Constructora Barrazueta que en promedio duranti@l2010 construyo 35

viviendas, cifra que servira para realizar futyrasyecciones.

Se ha escogido esta constructora porque se tietes@a@ la informacion
necesaria y para empezar este proyecto se contardek apoyo para

promocionar el servicio a las personas que adqulesviviendas.

Se estima que de las 35 viviendas un 25% ocuparaardécio, es decir, 9

familias seran el Mercado Meta para este proyecto

CUADRO N° 8
° Promedio de Porcentaje de
8 « viviendas Familias que
< = Constructora . ; TOTAL
S uw construidasenel | ocuparan el
w2 o .
S ano 2010 servicio
Barrazueta 35 25% 9
TOTAL 9

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis
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2.5 SEGMENTACION

Definimos la segmentacion de mercados como el poode dividir el mercado total
para un producto o categoria de productos en pktien segmentos 0 grupos

relativamente homogéne&s.

El perfil de este proyecto sera “B2B”, ya que @bt@ido a organizaciones dentro de
la ciudad de Quito cuyos empleados estén interesaxl@ualquiera de los servicios
que este proyecto ofrecera y que no signifiquer shdi las organizaciones para

realizar tramites legales obligatorios en nuesais.p

Para esta segmentacion se ha tomado en cueniguentes fases estratégicas:

CUADRO N° 9
« BENEFICIO ESENCIAL: Ahorro de tiempo y recursos.
« PRODUCTO GENERICO: Documentos Legalizados.

« PRODUCTO ESPERADO: Legalizacion de documentos de manera rapida yeefiei

« PRODUCTO AGREGADO: Empresa legalmente constituida que cuente con las

garantias necesarias para poder brindar el servicio

« PRODUCTO POTENCIAL: Expansion de la empresa a las provincias mas ianmed

del pais como son Guayaquil, Cuenca y Manabi.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis

Geografica

Empresas de la ciudad de Quito.

9 FERRELL y Michael, HARTLINE. (2006)Estrategia de Marketing.México: Thomson. p. 135.
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Demograficas

Edad.- personas desde los 18 afios en adelante.

Ocupacion.-Personas que trabajen en relacion de dependencia.

Psicograficas

Personas insatisfechas con el proceso a seguilggaiezar un documento.

Conductuales

Representan los beneficios deseados por los patesdalientes, para efectos de este

proyecto, la comodidad de las personas laborandoekrion de dependencia

quienes realicen estos tramites.

DETERMINACION DE LA MUESTRA

Generalmente se toma una muestra de una poblaaraninderir algo acerca de la

misma, es por esta razén gque la muestra se dedime ta porcion, o parte de la

poblacion de interé¥.

Como se habia mencionado anteriormente, La ciuda@uito registra un parque

automotor estimado de 420.000 vehiculos en el @id,Xiendo la ciudad de Quito

* Douglas, LIND; William, MARCHAL y Robert MASON. 2005). Estadistica para administracién y

economia. México: Alfaomega Grupo Editor. p. 7.
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el Mercado para este proyecto se calculara el moerencuestas a realizarse a las

empresas detalladas a continuacion:

« CONFITECA C.A.
« EDESA
« SEGUROS EQUINOCCIAL

* MULTIAPOYO CIA. LTDA.

2.6.1Calculo de la Muestra

GRAFICO N° 8
N= 420.000 autos en la ciudad de Quito
6= desviacién estandar
= pP*q
p = probabilidad de éxito = 0,50

g = probabilidad de fracaso = 0,50
7= nivel de confiabilidad 95%
E= limite de aceptacion error muestral = 4%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis
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GRAFICO N° 9
DATOS

N 420000

p 0,5

q 0,5

z 95%

e 4%

n 141,00

N * 62 * 22
n [(N-1)*E?7 + (8 *z?)

n 94762,5
672,055

[ n 141,00

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis

TOTAL MUESTRA (ENCUESTAS): 141,00

2.7 MODELO DE ENCUESTA

El modelo de la encuesta lo podemos observar Anesto 1.
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2.8 TABULACION DE ENCUESTAS

Pregunta 1

1.- Cudl de estos servicios usted estaria dispaesbatratar

CUADRO N° 10

Legalizacion de Documentos para bienes raices 52 % 19
Revision Vehicular 108 39%
Matriculacion vehicular 112 40%
Ninguno 8 3%

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Cristina Solis

GRAFICO N° 10

M Legalizacion de
Documentos para

bienes raices
M Revision Vehicular

» Matriculacion
vehicular

B Ninguno

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Cristina Solis

Claramente se puede ver que la mayor cantidad ®n@es se inclina a contratar
servicios para Revision y Matriculacion Vehiculasto se debe a que son los
trdmites mas largos que hoy en dia se deben nealida afio, no asi la legalizacion
de documentos para bienes raices que si bien ks egeun trdmite mas demoroso

solo se la debe realizar una vez.
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Pregunta 2

2.- Quién generalmente realiza sus tramites pels®na

CUADRO N° 11

A) Tramitador 12 8%
B) Familiar 49 34%
C) Usted 84 58%
D) Amigo 1 1%

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Cristina Solis

GRAFICO N° 11

H A) Tramitador
m B) Familiar
m C) Usted

H D) Amigo

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis

La pregunta namero dos, busca identificar que parsealiza la revisién vehicular,
matriculacion vehicular y legalizacion de biendses, de esta forma se lograra analizar

gue tan fuerte es el mercado de los tramitadof@smales en la ciudad de Quito.

De 141 personas encuestadas, 84 de ellas, es aele68% realiza este tipo de
trdmites obligatorios por su propia cuenta y talo &b 8% pagan a un tramitador

para que se encargue de este tipo de gestiones.
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Se puede observar que el segundo recurso parzareafimites es una persona de la

familia, es decir, una persona confiable.

Pregunta 3

3.- ¢ Le gustaria poder delegar este tipo de tramite

CUADRO N° 12
Sl 134 95%
NO 7 5%

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Cristina Solis

GRAFICO N° 12

LY

H NO

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Cristina Solis

De 141 personas encuestadas, al 95% les gustadier gielegar este tipo de
gestiones a una tercera persona, es asi que se poreduir que el proyecto tendra

suficiente mercado para explotar sus recursos demaaficiente.
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Pregunta 4

4.- ¢ Cree usted poco confiable el trabajo de umitaalor ilegal?

CUADRO N° 13
Sl 113 80%
NO 28 20%

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Cristina Solis

GRAFICO N° 13

mSl

HNO

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Cristina Solis

El resultado de esta pregunta arroja la cantidaghedeonas que cuentan con un
tramitador conocido que afo tras afio 0 al surgielzesidad, gestionan documentos

y se han vuelto sumamente confiables para las messpue los contratan.

De las 141 personas encuestadas, el 83% no canfiatis documentos a un

tramitador por el riesgo que corren al confiar pa persona desconocida.



70

Pregunta 5

5.- ¢Confiaria usted sus documentos personalesmegradia un tramitador que no

pertenezca a una empresa seria que lo respalde?

CUADRO N° 14
Sl 31 22%
NO 110 78%

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Cristina Solis

GRAFICO N° 14

mSl

B NO

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Cristina Solis

Por como suelen manejarse las cosas dentro delepaten personas sumamente
desconfiadas que no entregarian facilmente docuwmepéersonales a terceras

personas sin tener un respaldo que garantice laidad de los tramites a realizar.

De 141 personas encuestadas, se confirmdé que el T8%entregarian sus
documentos a una persona desconocida sin un respa&Vio de entrega de

documentos en orden, sin embargo sigue existiemdanargen del 22% que
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confiarian sus documentos a una tercera persogag/@omo se habia mencionado
anteriormente seguramente cuentan con un trami@delaonfianza que en varias

ocasiones han gestionado documentos por estasperso

Pregunta 6

6.- ¢Pagaria usted por qué una empresa legalmemsétaida realice sus tramites

personales?

CUADRO N° 15
Sl 129 91%
NO 12 9%

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Cristina Solis

GRAFICO N° 15

m s

HNO

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Cristina Solis

Considerando que de 141 personas encuestadas derdistintos tipos de empresa
el 91% pagarian a una tercera persona que garaetiggidad y confianza, la base

del proyecto seria enfocarse a empresas que terwyan prioridad el eliminar
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tiempo perdido y facilitar a sus colaboradores envisio que garantizara personal
satisfecho y menos tiempo fuera de los puestosralmjo optimizando asi el

rendimiento y rentabilidad de la organizacion.

Pregunta 7

7.- Le gustaria que la empresa de tramitacién dardentos legales cuente con un

seguro en caso de un siniestro con su vehiculo

CUADRO N° 16
Sl 129 91%
NO 12 9%

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Cristina Solis

GRAFICO N° 16

LY

H NO

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Cristina Solis

Esta pregunta mide que tan importante es parael@®mas que los servicios por lo
gue estarian dispuestos a pagar cuenten con un agiegado que respalde y

diferencie una organizacién de otra, tomando emtaugue dentro de la ciudad de
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Quito no existe competencia marcada para ested#pservicios, el mercado para

este proyecto seria realmente amplio y en un fudliamnente competitivo.

Al 91% de las personas encuestadas les gustariiegssemas respaldados aun si

cuentan con una poliza que respalde sus bienesserde presentarse un siniestro.

Pregunta 8

8.- ¢Seria de su agrado que una persona perteieeeiama empresa legalmente

constituida realice por usted la revision vehicdisu vehiculo?

CUADRO N° 17
Sl 129 91%
NO 12 9%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis

GRAFICO N° 17

m S|

B NO

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Cristina Solis

Existe un gran mayoria de personas que preferiiédegar el proceso de la revision

vehicular a una tercera persona ya que el mismaem al no ser un proceso
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ordenado se vuelve demoroso y tedioso al momentealizarlo, es asi que de 141
personas encuestadas el 91% de ellas delegarfamis&dn vehicular a una tercera

persona.

Pregunta 9

9.- ¢Seria de su agrado que una persona perteieeeiama empresa legalmente

constituida realice por usted la matriculacion deehiculo?

CUADRO N° 18
Sl 126 89%
NO 15 11%

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Cristina Solis

GRAFICO N° 18

LY

H NO

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Cristina Solis

Al ser la Matriculacion Vehicular un tramite quevih mucho tiempo, existe una gran
aceptacion por parte de los encuestados para dalegana tercera persona, de 141

encuestados, el 89% permitirian que una tercesaperealice este tramite por ellos.
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Pregunta 10

10.- ¢Seria de su agrado que una persona perteieeai@ina empresa legalmente
constituida realice por usted la legalizacién deudeentos pertenecientes a bienes

raices?

CUADRO N° 19
Sl 78 55%
NO 63 45%

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Cristina Solis

GRAFICO N° 19

m s

mNO

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Cristina Solis

De 141 personas encuestadas al 55% les interdaadiglegacion de este tipo de
tramite, ya que como se habia mencionado anteridaveste proceso se lo realiza
una sola vez y una vez concluido solo se acudadrestitucion necesaria de requerir

un documento especifico.
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CONCLUSION.- Se ha realizado un total de 141 encuestas deatfoethpresas de
la Ciudad de Quito a las cuales se las ha claddican grandes, medianas y

pequefias, entre estas podemos encontrar:

» Confiteca
* Edesa
» Seguros Equinoccial

» Multiapoyo

Dentro de estas cuatro organizaciones el proyextemido una gran acogida como
muestran las encuestas debido a que mucha gengstaiaispuesta a confiar su
dinero y sus documentos personales a personasoguenocen o les aseguran un

trabajo 100% confiable.

Todas estas personas delegan este tipo de trarigeseras personas con gran temor
pero teniendo presente que deben hacerlo ya quealahjar en relacion de
dependencia no cuentan con el tiempo suficienta pealizar ellos mismos sus
propios tramites ya sea en cuestion vehiculos alilsgion de documentos para

bienes raices.

INVESTIGACION EXPLORATORIA

La investigacion exploratoria se realiza para aclaituaciones ambiguas o descubrir

ideas potenciales para oportunidades de negodis.pretende aportar evidencia

concluyente a partir de la cual se determine eafigatde que se requerira investigar
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mas para obtener evidencias concluyentes. Algueeass, el uso de la investigacion
exploratoria también significa la diferencia paratedminar la utilidad de otra

investigaciom*

Este proyecto se enfocara principalmente en pesstoraun mediano y alto nivel de
ingresos, que sean empleados dependientes, qupenda falta de tiempo deban

delegar los tramites obligatorios a empresas dddgca brindar este tipo de servicio.

Estas personas deben estar dispuestas a investipame de sus ingresos en los

tramites correspondientes al tipo de servicio g@gglieran.

ESTRATEGIA DESCRIPTIVA

El propdsito principal de la investigacion desavigt como se deduce de su nombre,
es describir las caracteristicas de los objetossopas, grupos, organizaciones o
entornos, es decir tratar de “pintar un cuadrolida situacion. Es frecuente que los
gerentes de Marketing, necesiten determinar qui@mpca un producto, indagar el
tamafno del mercado, identificar acciones de sugpetidores, etc. La Investigacion

Descriptiva se enfoca en las pregumaien, qué, cuando, dénde y cdmo

1 William, ZIKMUND vy Barry, BABIN. (2008). Investigacién de mercadosMéxico: Thomson/South-

West. p. 51.

*2 |bidem. p. 51.
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Preguntas para la Investigacion

Descriptiva del Proyecto

Desarrollo

¢ QUIEN?

Personas que desempefien sus funciones en rela
dependencia y no cuenten con el tiempo suficieaita)
realizar la Matriculacion vehicular, Revision velar
y legalizacion de documentos para bienes raicesu

propia cuenta.

ion d

or

:QUE?

El proyecto ofrece una manera segura de tra
documentos mediante personas capacitadas
abogados y colaboradores entrenados para readite

tipo de gestiones, adicionalmente se contard cq

mitar
como
Ar e

on el

apoyo de una Notaria que ayude a cumplir los tismpo

ofrecidos al cliente.

¢ CUANDO?

Se estima el proyecto pueda regularizar y comesusar

funciones a mediados del afio 2012.

¢ DONDE?

El lugar ideal para realizar este tipo de gesti
reduciendo el tiempo de movilizacion a las diss
instancias es en la Avenida 6 de Diciembrg
Piedrahita, por la ubicacion, existe la facilidadtene
cerca a los juzgados y principales notarias dautiad,
siendo estas las principales fuentes de informag

recursos para el proyecto.

Dnes

Nta

2

:COMO?

-Visitas a clientes prospectivos

-E-mailing a la base de datos de Gerentes de Rex

Humanos de las empresas en la ciudad de Quito.
-Entrega de dipticos en las empresas, centrg
matriculacion vehicular, patios de autos, tall¢
multimarca y concesionarios.

-Para Legalizacién de documentos como bienes 3
se dejara la informacion necesaria en Mutuali

Constructoras y Conjuntos Habitacionales.

urs

s de

2res

hices

stas,

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Cristina Solis
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2.11 ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

2.11.1 Poder de Negociacion de los Compradores o Clientes

El comportamiento del consumidor consiste en atdies que emprenden las
personas al seleccionar, comprar y utilizar losdpotos para satisfacer
necesidades y deseos. Tales como incluyen procesoiles y emocionales

ademas de acciones fisicas.

Fases de la compra: Pasos en la toma de decisiongganizacionales

CUADRO N° 21

PASO DESCRIPCION
-Anticiparse a una necesidad inminente o| el
reconocimiento de un problema

-Determinacion de como resolver el problema
-Determinacion de las caracteristicas del bien o
servicio necesitado

1.- Identificacion de la
Necesidad

-Establecimiento de la responsabilidad y autorided
compra

-Descripcion de las especificaciones precisas| del
producto

2.- Establecimiento de -Identificacion de las cantidades necesarias felatas

Objetivos de entrega a cumplir
-Estimacion de necesidades asociadas de servicio
3.- Identificacion de -Busqueda y calificacion de fuentes potenciales
proveedores y evaluacion| -Solicitud de propuestas de posibles proveedores
de alternativas -Evaluacion de propuestas
4.- Seleccion de -Seleccion de proveedores calificados
proveedores y -Negociacion de términos
negociaciones -Firma del contrato

-Establecimiento de la rutina para pedidos
-Provision de retroalimentacion y evaluacion
-Mantenimiento de una comunicacion regular
Fuente: Marketing Volimen | - Zikmund D’Amico

Elaborado por: Cristina Solis

5.- Establecimiento de la
relacion

%3 Zikmund, D’AMICO. (2002). Crear y Mantener Clientes en un Mundo de Comercio-EMarketing.
Thomson Learning. p. 48.
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Al este proyecto dirigirse a empresas realizar@mites en conjunto en los que
se concedera descuentos por volumen, es decir,odeiapnegociar la
matriculacion vehicular y revision vehicular por precio menor al que si lo
hicieran por separado, de esta forma se ahorranig® y recursos obteniendo

un gestionamiento completo a un precio considerable

2.11.2 Poder de Negociacion de los Vendedores o Proveedore

El proveedor principal de este proyecto sera umgadho que ayudara a efectuar
las funciones correspondientes, como redactar dectos, legalizar
documentos en notarias, con los cuales el persendirigira a completar los

tramites en las instituciones asignadas para cadaté.

Adicionalmente se contard con proveedores queittaéih instrumentos de
comunicacion para el seguimiento del avance detrimites, tales como
celulares con los cuales se podra monitorear ehcavale cada tramite a

gestionar.

2.11.2.1Las Tres Categorias de Decisiones de Compras

Una organizaciéon adquiere regularmente bienes wicg® de los
mismos proveedores. Pudo haberse prestado cuaadescion a la
selecciobn de proveedores en algin momento en eldpagero la
empresa esté satisfecha con ellos y con los proslugte ofrecen, de tal

forma que compra de estos proveedores casi auttamdnte. Esta es la
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situacion de recompra directa. Todo, desde lapas=soria legal, hasta
equipo, puede ser adquirido asi si el comprad@ satisfecho con el

desemperio anterior del proveedor.

Una organizacion esta descontenta con sus proweedactuales o
sospecha que “buscar por alli” resultaria en swmejerés. Sabe qué
productos o servicios necesita y quiénes son logepdores probables.
Esta es la situacién decompra modificada. Aqui también puede ser

involucrado cualquier tipo de bien o servicio.

Una organizacion enfrenta un nuevo problema o roesy no esta
segura de qué productos o qué proveedores puedafaca la
necesidad. Si se espera que la compra sea mwsapsi sentido de
preocupacion e incertidumbre se incrementa. Estaanueva tarea de

compra.>*

* |bidem. p. 156.
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Estrategias utilizadas por Proveedores “dentro” y fuera” en tres

tipos de situaciones de compra

CUADRO N° 22

Situacion de Compra

Proveedor “Dentro”

Proveedor “Ruera”

-Vigila necesidades deActivamente busca
compras cambiantes |imdicadores.
emergentes en aAisla necesidades
organizacion. especificas.
-Aisla necesidadesDe ser posible, participa
Nueva Tarea de especificas' N aqtivamente en las
Compras -Dg ser posible, particip@rimeras fases del
activamente en lgproceso de compra fal
primeras fases  dgbroporcionar informacion

proceso de compra
proporcionar
informaciéon y asesor
técnica

3l asesoria técnica

a

Recompra Modificada

-Actla de inmediato pa
remediar problemas cq
el cliente.

-Vuelve a examinar

raDefine y responde

bproblema de I
organizacién co
yoroveedores existentes.

responde a IgsAlienta a la organizacign

necesidades del clientela probar ofertas
alternativas

-Refuerza la relacignConvence a la

comprador-vendedor

abrganizacion de que |

DS

cumplir o exceder lgdbeneficios potenciales de
expectativas  de aolver a examinar
organizacion. requerimientos y
-Permanece alerta |proveedores exceden los
Recompra Directa |dispuesto a responder @stos de analisis.

necesidades cambianieltenta ganar una
del cliente. posicion en la lista

preferente de proveedores

de la  organizacion

aunque quede como

]

segunda o tercera opcign.

Fuente: Marketing Volimen | - Zikmund D’Amico

Elaborado por: Cristina Solis

2.11.3 Andlisis de los Nuevos Entrantes

Al darse cuenta la competencia de la rentabilidackste negocio, tratara de

quitar a la empresa una porcion de mercado, siragJubesta organizacion
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contara con valores agregados como una poliza dpoReabilidad Civil, con

la cual se protegera a los clientes de complicasi@nincluso siniestros con los

vehiculos destinados a la Revision Vehicular o Malacion Vehicular,

ademas de un contrato con el que se garantizaeglaidad y confidencialidad

de los documentos.

2.11.3.1Servicio

La empresa contara con un servicio basado en dogestes pilares los
cuales haran que la competencia no sea un maydslepra o

preocupacion para la empresa.

2.11.3.2Intangibilidad

Se hara sentir al cliente que el servicio que estédiendo y por el que

esta pagando es unico, irrepetible e irremplazable.

Intangibilidad significa que los compradores nodarever, sentir, oler,
oir o probar el servicio, antes de concluir un edoige intercambio con

un vendedor.

Puede argumentarse que ya que los clientes no ppedlear, sentir, oler
0 ver un producto con anticipacion, adquieren pgasale satisfaccion.
Asi, aplicar una estrategia para hacer tangiblesenvicio, requiere
resaltar claves simbdlicas o0 proporcionar evidendangible

suplementaria, para indicar que la promesa deazhli® un servicio se
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mantendra. Comercializar bienes intangibles catteidad, depende
del desarrollo de una apariencia simbdlica de coemge y credibilidad.

Los consumidores deben creer que lo que se praagiecumplido.

2.11.3.3Perecibilidad

Los servicios son perecederos; no se los puedecairaa De tal forma
gue si la capacidad de producir un servicio exipp no es usada
porque la demanda del servicio es baja, las ungdalie la oferta
intangible perecen. Es decir se lograra que cdidate reciba un
servicio placentero y ajustado a las necesidadeseresenten, de esta
forma no se tendra tiempo perdido ni horas desgartis de trabajo por
parte de los colaboradores de la empresa, ya das dssignaran un
tiempo exclusivo para cada cliente y si se llegapeerder uno esto seria
tiempo improductivo y clientes insatisfechos alvaodver a contratar el

servicio que la Compaiiia esta dispuesta a ofrecer.

2.11.3.4Inseparabilidad

La inseparabilidad significa que el productor g@hsumidor deben estar

presentes en el mismo lugar y el mismo moment@ pae ocurra la

transaccion del servicio.

En esencia, la inseparabilidad del servicio regtrila flexibilidad que los

proveedores de servicios tienen para disefiar seidasf ya que la
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cantidad de servicios que puede producir dependenagor grado de la

cantidad de tiempo de la que disponen.

La mayoria de los servicios son entregados poopass La calidad del
contacto entre los clientes y el personal de pantieea, proporciona la
ventaja competitiva; asi que los empleados sofalae ael éxito. Por lo
tanto, se debe considerar a los empleados come garia oferta de

servicio.

2.11.3.5Variabilidad

Puesto que muchas ofertas intangibles estan inemi@mligadas al
desempeiio personal del proveedor, puede haber biidad o
heterogeneidad entre los servicios proporcionadoskstandarizar
servicios, es decir, reducir la heterogeneidadsdelicio hara que todos
los clientes se sientan satisfechos por igual,sti ferma se reducira la
percepcion en los clientes de un servicio mejoear gependiendo de la

persona que lo reciba.
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CUADRO N° 23
Problemas relacionados con el servicio

Caracteristicas Problema Respuesta Posible

El cliente no puede ver|ésociar el servicio con yn

apreciar el producto deroducto tangible; utilizar la
Intangibilidad | manera fisica. reputacion del mercaddlogo| u
otros indicadores, para

comunicar el valor del servicio.

El producto no puede sddtilizar prondsticos de
almacenado; ledemanda y administracion de la
Perecibilidad |oportunidad de vender|demanda (por ejemplp,
comprar  servicios sasignacion de precios por

pierde con rapidez. temporada)

]

El comprador y e€lDado que la distribucig
vendedor deben estalirecta es casi inevitable, |se
presentes para que ocurdgben ubicar compradornes
Inseparabilidad |el intercambio; elcercanos; capacitar a los
productor del servicio eproveedores del servicio para
también suque traten con los clientes.

comercializador.

La calidad del servicidestandarizar el servicio y su
entregado puede vari@ntrega para minimizar
Variabilidad | mucho variaciones; personalizar |el
servicio para ajustarse mejor a

los compradores individuales

Fuente: Marketing Volimen | - Zikmund D’Amico
Elaborado por: Cristina Solis

2.11.4 Amenaza de Productos Sustitutos

Lo que principalmente sustituiria a la empresaaserios documentos
legalizados por tramitadores informales o0 a suquezcada persona cuente con

el tiempo necesario de legalizar sus documentosippropia cuenta.
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Un mercado o segmento no es atractivo si existedugtos sustitutos reales o
potenciales. La situacion se complica si los &uss estdn mas avanzados
tecnolégicamente o pueden entrar a precios mas begoiciendo los margenes

de utilidad de la corporacion y de la industria.

GRAFICO N° 20

Las Cinco Fuerzas que guian la Competencia
Industrial
Porter 1980

Competencia Amenaza
Potencial

+

Foder negociador Foder negoci ador

Competidores en la
Proveedores ™ Industria - Compradores
Rivalidad entre ellos

t

Sustitutos Amenaza

Fuente: Michael Porter
Elaborado por: Michael Porter

Para éste tipo de modelo tradicional, la defensaistia en construir barreras
de entrada alrededor de una fortaleza que tuveereofporacion y que le
permitiera, mediante la proteccidon que le daba @staaja competitiva,

obtener utilidades que luego podia utilizar en stigacion y desarrollo, para

financiar una guerra de precios o para invertioteos negocios.

2.11.4.1Economias de Escala

Supone al que las posea, debido a que sus altomenés le permiten

reducir sus costos, dificultar a un nuevo competelttrar con precios

bajos. Hoy, por ejemplo, la caida de las barrgesgraficas y la
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reduccion del ciclo de vida de los productos, @blay evaluar si la
busqueda de economias de escala en mercados lesdefiexibilidad y
los hace vulnerables frente a competidores massagiue operan

globalmente.

2.11.4.2Diferenciacion del Producto

Asume que si la corporacién diferencia y posicidnartemente su
producto, la compafiia entrante debe hacer cuastiosarsiones para
reposicionar a su rival. Hoy la velocidad de cama la que reaccionan
los competidores o sus mejoras al producto existbascando crear la

percepcion de una calidad mas alta, erosionarbéastera.

2.11.4.3Inversiones de Capital

Considera que si la corporacion tiene fuertes sesufinancieros tendra
una mejor posicion competitiva frente a competidaréis pequefios, le
permitira sobrevivir mas tiempo que éstos en unarrgude desgaste,
invertir en activos que otras compafiias no puedearhtener un alcance
global o ampliar el mercado nacional e influir okt poder politico de

los paises o regiones donde operan.

Hoy en dia en la mayoria de los paises del mundwmsepromulgado
leyes antimonopdlicas tratando por lo menos eridate evitar que las
fuertes concentraciones de capital destruyan acdmspetidores mas

pequefios y mas débiles. La creacion de barrerapeatidivas mediante
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una fuerte concentracion de recursos financierosuresarma muy
poderosa si la corporacion es flexible en la esgiai agil en sus

movimientos tacticos y se ajusta a las leyes amapolicas.

2.11.4.4Desventaja en Costos Independientemente de lagEscal

Seria el caso cuando compafias establecidas energacdo tienen

ventajas en costos que no pueden ser emuladas goopetidores

potenciales independientemente de cual sea su taynatis economias
de escala. Esas ventajas podian ser las patehtes)trol sobre fuentes
de materias primas, la localizacién geogréficasldssidios del gobierno,
Su curva de experiencia. Para utilizar ésta bmteecompariia dominante
utiliza su ventaja en costos para invertir en cdrapgromocionales, en
el redisefio del producto para evitar el ingresswiitutos o en nueva

tecnologia para evitar que la competencia creaalon

2.11.4.5Acceso a Canales de Distribucion

En la medida que los canales de distribucion panaraducto estén bien
atendidos por las firmas establecidas, los nuewwspetidores deben
convencer a los distribuidores que acepten susuptosl mediante
reduccion de precios y aumento de margenes ddadilpara el canal,
compartir costos de promocién del distribuidor, poometerse en
mayores esfuerzos promocionales en el punto deayvett, lo que

reducira las utilidades de la compafiia entrantean@o no es posible
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penetrar los canales de distribucion existentesgolmpafia entrante
adquiere a su costo su propia estructura de distdh y aun puede crear

nuevos sistemas de distribucion y apropiarse de pat mercado.

2.11.4.6Politica Gubernamental

Las politicas gubernamentales pueden limitar cah@spedir la entrada
de nuevos competidores expidiendo leyes, normasquisitos. Los
gobiernos fijan, por ejemplo, normas sobre el abratel medio ambiente
0 sobre los requisitos de calidad y seguridad sigpfoductos que exigen
grandes inversiones de capital o de sofisticacEendlogica y que
ademas alertan a las comparfias existentes sobilegada o las
intenciones de potenciales contrincantes. Hoyeladdncia es a la
desregularizacion, a la eliminacion de subsidiosdg barreras
arancelarias, a concertar con los influyentes grugminterés politico y
econdmico supranacionales y en general a navegan ensmo océano
econdémico donde los mercados financieros y losymtod estan cada

vez mas entrelazados.

2.11.5 Rivalidad Entre los Competidores

Los principales competidores para esta idea decmegon los tramitadores
ilegales ya que ellos cuentan con contactos dehida larga trayectoria
brindando este tipo de servicios y que como pradoientaja cuentan con una

cartera de clientes fieles que a lo largo del tiemn@n recurrido a ellos y a sus
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servicios por lo que llegan a ser “confiables” palraliente cuando no les han

guedado mal o no han hecho nada ilegal con losngeaios personales.

CUADRO N° 24

132

574

[ON

117

MERCADO DESCRIPCION DEL DESARROLLO
Con respecto a nuevos negocios que satisfagan sanami
demanda de mercado, no existen, sin embargo cadaayemas
NEGOCIOS tramitadores los cuales se diferencian por la dadtide
NUEVOS contactos que obtienen con Notarias, Juzgados gadbs par
qgue los mismos les brinden sus servicios de marégiaa
puedan lograr hacer varios tramites al dia.
NEGOCIOS COI’T.IC.) negocios antiguos al igual que nuevos s~e énactam
ANTIGUOS clasificados los tramitadores que ya llevan vaadi®s en gl
mercado de la tramitacion de manera informal.
En la mente del cliente los tramitadores son bueno®l ahorrg
de tiempo, sin embargo no se ha considerado qudiépdges Nng
HABILIDADES cuentan con una empresa contra que comparar, ppeaest
DE LA serd una ventaja para la organizacién al ser egal se lograr
COMPETENCIA |concientizar en las personas en que es mejor kgas y adr]
mejor si existe un método para respaldarse y lfiactma en qu
habra una persona que pueda responder al momeuntoeteor.
Al tramitador le falta dar confianza y seguridadclzal si la
DESVENTAJAS |tienen seguramente les llevo algun tiempo condaguaidiciona
DE LA a esto les falta un espacio fisico donde podeflitaeckns y un
COMPETENCIA |compromiso de confidencialidad, seguridad y tiengmentreg

5%

de los documentos.

DIFERENCIACION

Este proyecto se diferenciara de los tramitadooesuoes en los
siguientes aspectos:
» Contara con servicio puerta a puerta
» Contara con una poliza de Responsabilidad Civil
» Contara con tiempos de entrega de documentos
» Garantizara trabajos legales

» Contara con un lugar fisico

» Se respaldara en abogados calificados

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Cristina Solis



3 MARKETING

3.1 ESTRATEGIAS DE MARKETING

La Estrategia de Marketing se refiere a las adies de seleccionar y distribuir uno
0 mas mercados meta, y desarrollar y mantener useclan de marketing que

produzca intercambios mutuamente satisfactorio®sts.

3.1.1Estrategia de Posicionamiento

Philip Kotler, una de las principales autoridadasdiales en mercadotecnia,
define el concepto de posicionamiento en su lilltortiples of Marketing”.

Segun Kaotler, “La posicion de un producto es lanf@rcomo los consumidores
lo definen, de acuerdo con atributos importantés.el lugar que el producto
ocupa en la mente del consumidor, en relacion esrotros productos de la

competencia®®

% Charles, LAMB; Joseph, HAIR y Carl, MCDANIEL. (@6). Marketing. México: Thomson Editores
S.A. p. 45.
% philip, KOTLER y Gary, ARMSTRONG. (2003Fundamentos de marketingMéxico: PEARSON.
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3.1.1.1Diferenciacion del Servicio

Una ventaja competitiva diferencial de producto grvicio existe
cuando una empresa proporciona algo Unico que lessagpara los

compradores y va mas alla de la simple oferta derecio bajo’’

Tomando en cuenta lo dicho anteriormente, el sergie diferenciara de

lo conocido actualmente por los consumidores posiguientes factores:

» Pdliza de Responsabilidad Civil.La cual amparara a los clientes

en caso de que llegue a suceder un siniestro.

» Sistema de Datos. Consiste en un Software que contenga la
informacion de todos los clientes, de esta manerehaa un
recordatorio cada vez que los documentos cumplaraceigencia

establecida.

» Acta de Recepcion. El proyecto pretende elaborar un acta que
detalle todo lo que el cliente esta entregandgpaisona encargada

de realizar el proceso para el cual se le ha daxiva

* Acta de Entrega- De igual manera se hara firmar al cliente un
acta donde conste que todos los bienes y sernsritbegados se

encuentran en perfecto estado.

*" Charles, LAMB; Joseph, HAIR y Carl, MCDANIEL. (@6). Marketing. México: Thomson Editores
S.A. p. 38.



94

3.1.1.2Diferenciacion del Personal

Esta diferenciacion consiste en contratar y cagaaltpersonal para que
sea mejor que el de la competencia. Para que digti@nciacion
funcione se tendr4a que tener mucho cuidado en laccsén y

capacitacion del personal que tendra contactotdiamn la gente.

* El proyecto contara con un abogado el cual guiadog los

tramites a realizarse de manera legal.

» Los colaboradores deberan ser personas capacieslakecir, se
entrenard personal para dar un buen servicio eteliy para ser
expertos en el gestionamiento de los documentosetjwiente

haya seleccionado.

3.1.1.3Diferenciacion de la Imagen

La imagen de una empresa debe transmitir un mersagular y
distintivo que comunique los beneficios principatied servicio, es por
esta razon que se ha escogido un simbolo distigisodiferencie a la
empresa, sin dejar de lado que no existe compatemaicada para este
tipo de servicio en el mercado por lo que serd féistinguirse de los

tramitadores informales.
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3.1.2 Estrategia Genérica

Para Michael Porter, existen 3 estrategias gersgepasa las empresas. Son

tacticas para superar el desempefio de los compegido un sector industrial.

3.1.2.1Estrategia de Liderazgo en Costos

El liderazgo en costos supone ser el productor eleomcosto dentro de

una industria.

Algunos riesgos que se podrian tomar al ser ligerc@stos en un
mercado es que los competidores podrian imitar d$trategia,

disminuyendo las utilidades de la industria en gangue los adelantos
tecnoldgicos en la industria podrian volver laastgia ineficaz o que el
interés de los compradores podria desviarse h#@a caracteristicas de

diferenciacion ademas del precio.

Esta estrategia genérica no sera la utilizada @stea proyecto tomando
en cuenta que al ser un servicio mas seguro aflesidos actualmente
por los tramitadores informales tendra un preciogpano mayor al del
mercado pero a su vez ofrecerd seguridad a lostesiey valores
agregados nunca antes vistos en el servicio deogastiento de

documentos obligatorios por Ley.
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3.1.2.2Estrategia de Diferenciacion

La Estrategia de Diferenciacion sera la utilizadaeste proyecto ya que
lo que se busca es dar seguridad y confianza pelasnas que decidan
utilizar este servicio ademas de garantizar unajcalbien hecho por
personal capacitado y calificado guiados por uriegional del derecho
qgue facilite informacion al estar al tanto de la®raecimientos que
suceden dia a dia en el pais, principalmente dedesos mandatos y

reglamentos que puedan surgir para la ciudad d®.Qui

Sin dejar de lado que el servicio cuenta con valaggegados los cuales
respaldaran al cliente por cualquier tipo de ewdittad que pueda
presentarse en el proceso de legalizacion de dodom@ara revision
vehicular, matriculacion vehicular y legalizaciée documentos para

bienes raices.

3.1.2.3Estrategia de Enfoque

Esta estrategia elige un panorama estrecho, es eeftcarse en un
segmento de la industria y ajustar su productorvcse a la necesidad

de este segmento.

En base a esta estrategia inicié la idea del ptoygx que se enfocara
principalmente a empresas que deseen minimizar &dinmo tiempo

perdido por el personal y a las personas que laberarelacion de
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dependencia que no cuentan con el tiempo ni el ap@cesario de

personas que puedan realizar este tipo de trapoteslos.

3.1.3 Estrategia de Crecimiento

Las estrategias de crecimiento suponen el desadelluna empresa dentro de
un mercado, es decir, que la empresa crezca tarmfega como demanda de

sus productos o servicios a lo largo del tiempo.

3.1.3.1Penetracion en el Mercado

La fase de penetracion en el mercado propone unaericrecimiento
basada en incrementar la presiéon comercial en éwsados en los que ya

opera la presa, con los productos que actualmenfercnan su carter&.

Para lograr una efectiva penetracion en el mersadealizaran alianzas
estratégicas con empresas para poder ofreceripsteld servicios, de
esta forma se pretende poco a poco obtener maymraale clientes
satisfechos y lograr un eficaz boca a boca que lada empresa
sustentarse sobre bases fuertes y una imagen ldenfiate un mercado

insatisfecho actualmente en la ciudad de Quito.

%8 Joaquin, SANCHEZ. (2010)Estrategias y planificacién en marketingMadrid: PIRAMIDE. pp. 243-
244,
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3.1.3.2Desarrollo de Productos

A lo largo del tiempo se vera la posibilidad de afesllar nuevos
productos para ofertar una vez que el proyectmeeestre posicionado

en el mercado.

Dentro del ambito legal existen algunos otros ttésna ser gestionados
por terceras personas por medio de un poder debitanmotariado

COmo son:

Apostillamientos.

Compra — Venta de bienes muebles e Inmuebles.

Arrendamientos.

Hipotecas.

3.1.3.3Diversificacion

La diversificacion es el proceso mediante el cua empresa oferta

nuevos productos y entra en nuevos mercados.

Como se habia mencionado anteriormente, el proysworez que haya
logrado posicionarse en la mente de los clientestavh al mercado
nuevos servicios, teniendo en cuenta el tiempollgua la capacitacion

al personal y conocimiento de cada tramite nueneabizar en el futuro.
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3.2 MARKETING MIX

Combinacién y perfeccionamiento de los instrumed®snarketing usados por una
organizacién, orientados a uno o mas grupos objetantro de una combinacion

especifica producto / mercado tecnoldiia.

3.2.1Precio

El precio es la cantidad de dinero y/o otros aldkwon la utilidad necesaria
para satisfacer una necesidad que se requiereapaurir un producto o

servicio®®

3.2.1.10bjetivos de la Fijacion de Precios

Los objetivos de asignacion de precios pueden idgbaden tres

categorias: orientadas a las utilidades, orientadas ventas y orientada

a la situacion actu

* QOrientados a las utilidades

= Alcanzar un rendimiento meta

= Maximizar las utilidades

* FEDERACION ESPANOLA DE MARKETING. (1999)Diccionario profesional de marketingBilbao:
CISS. S.A. p. 210.

0 Wwilliam, STANTON. (2002).Fundamentos del marketingMéxico: Mc Graw Hill. p. 300.

®% |bidem. p. 304
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* Qrientados a las ventas

= Aumentar el volumen de las ventas

= Mantener o incrementar la participacion en el nawoca

» Orientados a la situacion actual

= Estabilizar los precios

= Hacer frente a la competencia

Alcanzar un Rendimiento Meta

Una compafia puede establecer el precio de susigiozdpara obtener
un rendimiento meta, esto es, un rendimiento ptuedespecifico sobre

sus ventas o su inversion.

Aunque este método podria lograr el cumplimientabietivos a corto
plazo, no sera el utilizado para el desenvolvintiet este proyecto
puesto que esta meta a menudo la seleccionanagpies empresas de
una industria ya que estan en posibilidades de niense metas con
mayor independencia de la competencia que las diiagpamas

pequenas.
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Maximizar las Utilidades

El objetivo de la fijacion de precios que consiste ganar la mayor
cantidad posible de dinero es el que mas se usaroBlema es que la
expresion maximizacion de utilidades tiene pararadg una connotacion
peyorativa, pues indica acaparamiento de biend®ss gbrecios y

monopolio.

Este método si puede ser utilizado para este pimyemando en cuenta
gue en la ciudad de Quito se pueden obtener gasaporque la oferta
es minima en comparacion con la demanda, es dexigtraerd mas
capital para incrementar la capacidad productivEsto a su vez

aumentara la oferta y por consecuencia se redueisaganancias.

En nuestra sociedad cuando los precios son exoesnta altos y el
ingreso en el mercado esta muy restringido, elatgento de los clientes
logrard equilibrar los niveles de precios y empiezaaparecer la

competencia.

Incrementar el volumen de Ventas

La meta de incrementar el volumen de ventas suddptarse para

alcanzar un crecimiento rapido o para desalenpaisibles competidores

para que no entren en el mercado.
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Este sera el principal objetivo del proyecto dade @l no existir
competencia marcada en la ciudad de Quito en elepraifio se buscara
obtener la mayor cartera de cliente posibles y &eauincrementar el
volumen de ventas aplicando descuentos o algu@aestrategia muy

agresiva de precios.

Mantener o Aumentar la participacion en el Mercado

Este método no sera el utilizado para este proysdsdo que su principal
funcidon es ganar posicion con los vendedores, disimios costos de
produccion y proyectar una apariencia dominante iahatos

consumidores.

La principal razén por la que no se ha escogide esttodo es que al

disminuir costos se dara la sensacion de disminudgcalidad y al ser

este un servicio tan delicado no se puede proyes@rimagen ante el

publico.

3.2.1.2Estrategias de Precio

Existen dos tipos de Estrategias de precios pgrasar en un mercado:

* Precios de descremado del mercado.

* Penetracion en el mercado.
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Precios de descremado del mercado

Consiste en ponerle a un nuevo producto un predal relativamente
alto. Es decir, se fija el precio en el maximoehigue la mayor parte de
los consumidores interesados estan dispuestosaa paigé®?

Al ser este un nuevo servicio poco conocido, npregende ingresar con
precios altos al mercado sino todo lo contrariolgktivo principal del
proyecto es contar con precios razonables paran@bteolumen en
ventas y aumentar la cartera de clientes que neguperiédicamente del
servicio y refieran el mismo a otras empresas i@ladas o interesadas

en el mismo.

Precios de Penetracion en el Mercado

En la fijacion de precios de penetracion en el aohwc a un nuevo
producto se le pone un precio inicial relativameoag. EI precio es
bajo en relacion con el nivel de los precios esjmgaen el mercado

meta.

La estrategia principal a ser utilizada sera eatgue se pretende que el
servicio cuente con un mercado masivo con una déaaomamente
elastica, teniendo como meta conseguir importarggscciones en los

costos unitarios por medio de contratos a granasca

%2 |bidem. p. 347



3.2.1.3Céalculos de Precios

Actualmente en la ciudad de Quito existen los tradares informales
guienes ofrecen sus servicios a personas natwyraegpresas dispuestas
a pagar por ellos, sin embargo no todos lo hacequaula Ley hoy en

dia les obliga para que no exista extorsion y désowa por parte de los

usuarios.

Se ha realizado un sondeo de precios a tramitadofesnales que

ofrecen sus servicios a empresas y se ha obteh&iguéente cuadro de

precios:

CUADRO N° 25
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Vehicular

Ventas Diarias . Precio
COMPETIDOR Servicio o
Totales Unitario
Legalizacion dg
Tramitadores Informalegs 1 Productos para 450,00
bienes raices
Revision
Tramitadores Informaldgs 5 _ 50,00
Vehicular
_ Matriculacion
Tramitadores Informalegs 8 80,00

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis
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Revision Vehicular y Matriculacién Vehicular

CUADRO N° 26

Revisién Vehicular y Cantidad por 1
Matriculacién Vehicular Lote / Unidad
) : . : : Costos | COSTO
Materias Primas y Materiales Medida Cantidad o
Unitario | TOTAL
Pago de la revision Vehicular Documentos 1 23,74 23,74
Copia de Licencia Documentos 1 0,80 0,80
Copia de Matricula Documentos 2 0,80 1,60
Notariar Poder Documentos 1 10,00 10,00
Copia a Color de SOAT
) Documentos 1 0,80 0,80
actualizado
Celular Instrumento 1 1,25 1,25
Transporte Movilizacion 1 5,00 5,00
COSTO POR LOTE 43,19
COSTO POR UNIDAD 43,190

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis

La Revision y Matriculacion Vehicular se realizajantas para poder
optimizar el tiempo que requieren estos dos s@wjal costo de realizar
estas dos actividades es de $ 43,19, tomando emacuedas los
documentos necesarios y el poder notariado paraerpgektionar este

tramite por una tercera persona.
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Legalizacion de documentos para Bienes Raices

CUADRO N° 27

Legalizacion de )
) Cantidad por
Documentos para Bieneg ) 1
. Lote /Unidad
Raices
Materias Primas y _ ) Costos COSTO
Medida Cantidad
Materiales Unitario TOTAL
Escritura Documentos 1 - -
Certificado del Registro de
) Documentos 1 10,00 10,00
la Propiedad
Pago de Impuestos Documentosg 1 Paga el vendedor -
Certificado de
Documentos 1 15,00 15,00
Planeamiento Urbano
Certificado Municipal del
Documentos 1 1,00 1,00
Avalio del bien
Pago de Plusvalia Documentos 1 Paga el comprador -
Pago de Alcabalas Documentos 1 Paga el comprador -
Certificado del Cuerpo de
Documentos 1 5,00 5,00
Bomberos
Copia de cédulas del
Documentos 4 1,50 6,00
comprador y vendedor
Papeletas de votacion del
Documentos 4 1,50 6,00
comprador y vendedor
Certificado de Propiedad
Horizontal si es Documentos 1 Paga el comprador -
departamento
Poder Notarial Documento 1 30,00 30,00
] Segun tabla
Notario Documento 1 ) -
Notarial
Inscripcion del Bien Documento 1 - -
Documento
Tabla de valor de
Nueva clave catastral segun valor de 1 ) -
] bienes
bien
Celular Instrumento 1 5,00 5,00
Transporte Movilizacién 1 20,00 20,00
COSTO POR LOTE 98,00
COSTO POR UNIDAD 98,000

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis
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El costo de realizar la Legalizacion de documeptos bienes raices es
de $98,00 ddlares, sin tomar en cuenta los docusente deben pagar

los compradores y vendedores respectivamente.

Si se realizan treinta y seis legalizaciones deudhentos para bienes
raices al afio a un precio de $ 351,61, las vertagi@a seran de $

12.657,96 que representan el 14% anual en ventas.

De igual manera, al realizar a 59 revisiones y igidaciones vehiculares

al mes por un valor de $109,85, las ventas al af@nsde $ 77.773,80

gue representan el 86% anual de las ventas.

CUADRO N° 28

Unidades | Unidades i
Producto Precio | Ventas Afio | % Ventas
al mes al Ano

Legalizacion de
documentos para 3 36 $351,61 $12.657,96 14%
bienes raices

Revisién y

Matriculacion 59 708 $109,89 $77.773,8( 86%
Vehicular
TOTALES 62 744 $90.431,76 100%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis
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3.2.2 Producto

En un sentido riguroso, un producto es una seriatdleutos conjugados en

forma identificable. Todo producto se designa aamombre descriptivo (o

genérico) que entiende la gefite.

3.2.2.1Disefo

Una forma de satisfacer a los consumidores y obtena ventaja
diferencial es el disefio de producto, que se eehea disposicion de los

elementos que en conjunto constituyen un bienvocser

Con un buen disefio se mejora la comerciabilidagucto o servicio
pues mejora su calidad y su apariencia y/o redwse costos de

produccién’®

Se cree que un disefio especial que identifiqueenlicio de este
proyecto sea la principal caracteristica que lerdificie de otros y en un

futuro de la competencia.

Se ha escogido la palabra “OK” como simbolo deldtipg teniendo en
cuenta que esto dara la idea de que lo que seaasilila futura empresa
cumple con estandares de calidad altos y el respi@idjue la informacion

y los documentos se encuentran en perfecto estadmgden.

% |bidem. p. 210
® |bidem. p. 282
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GRAFICO N° 21

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis

3.2.2.2Marca

La palabra marca es muy general pues abarca émoibs de sentido
mas estrecho. Una marca es un nombre y/o sefal finglidad es
identificar el producto o servicio de un vendedaropo de vendedores,

para diferenciarlo de los productos rivaies.

A este proyecto se lo ha denominado “Tramite Exgirésmando en

cuenta que para cada tipo de servicio existe amptiede entrega y como
su nombre lo indica la palabra tramite abarca @sdds servicios de
gestionamiento de documentos que los pueda realieatercera persona

a favor de otra.

Razones para utilizar una marca

Desde el punto de vista de los consumidores, lazasasirven para

identificar mas facilmente los bienes y servicibgs ayudan a encontrar

% |bidem. p. 264
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mas pronto lo que buscan en un supermercado, entienda de
descuento o en otro establecimiento y a tomardasidnes de compra.
También les garantizan que obtendran una calidafbrome cuando

vuelvan a pedirla®

Desde el punto de vista de los vendedores, las angooeden ser
promovidas. Se reconocen facilmente al ser exagbéh una tienda o al
incluirlas en la publicidad. Con el uso de marcas reduce la
comparacion de precios. Debido a que son otramifagt considerar
cuando se compran productos diferentes, las maredscen la
probabilidad de basar las decisiones de compram@ote en el precio.
La reputacion de la marca también influye en |#ddadel cliente, tanto
en el consumo de servicios como en los negociossybienes de
consumo. Finalmente las marcas pueden darle gicestimercancias de

uso comun.

3.2.2.3Garantias del Servicio

Las principales garantias se estableceran denteoatapresa ya que una
vez que se logre concientizar a los colaboradarbeedo importante de
garantizar y cumplir con un buen servicio a las r®gs diferenciara
puntualmente al servicio de otros, incluso seramadida de proteccion

para futuras empresas competidoras que intenteesiaigal mercado.

% |bidem. p. 265
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Las principales garantias que se ofreceran ses&idaientes:

Puntualidad.- Cada servicio contara con un tiempo de entrega de
documentos legalizados, este tiempo se respetas® yumplira a

precision.

De haber algun tipo de inconveniente se notificand tiempo al cliente
para poder resolverlo y de igual manera entregardiacumentos en

orden.

Seguridad.- El principal factor diferenciador de este proyestra la
poliza de Responsabilidad Civil la cual garantizataestado de los
vehiculos y documentos, en caso de presentarsmiest la empresa

se respaldara y respaldara a las personas bajbédatgra de esta poliza.

Respaldo.- El respaldo serd el lema del proyecto puesto que se
comparara el servicio de un tramitador informakusrel trabajo de una
empresa legalmente constituida respaldada por redcomiento de los

colaboradores.

Con esto se pretende llegar a la conciencia derggesas en que es
mejor respaldarse por personas que conocen deviesas temas para
los que fueron contratados, evitando asi fraudesab uso de los

documentos personales.
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A continuacion se detalla el tiempo estimado deegat de documentos

por tipo de tramite:

Tiempo de entrega de documentos para legalizacioredlocumentos

para bienes raices.30 dias laborables.

Tiempo de entrega de documentos de Matriculacion yRevision

Vehicular 16 horas.

3.2.2.40tros Factores Diferenciadores

El principal factor diferenciador de este proyeetoel tiempo, en otras
palabras este proyecto de empresa ofertara tie@oque las personas
puedan realizar sus labores normalmente sin coagptices sin dejar de
lado la seguridad que se ofrece si se piensa tangste servicio que no

es conocido dentro del mercado ecuatoriano.

Esta sociedad se maneja de diversas maneras smndarincipal

caracteristica la delegacién de procesos, proyectodmites a terceras
personas ya que el tiempo de trabajo establecida lsgs empresas
privadas es de 8 horas las personas no alcanzalizar sus tramites de
manera personal, sin dejar de lado que las emppeddigas a las que
deben acudir para realizar sus diligencias trabajael mismo horario
gue las empresas privadas por lo que el tiempe tjoie resta prefieren

disfrutarlo en otras actividades como familia, amsig descanso.
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El proyecto vende tiempo para poder realizar égtede actividades sin
preocuparse de cuanto tengan que esperar o la&s ll@s a las que la

sociedad ecuatoriana debe someterse por largas hora

3.2.2.5Factores Criticos de Exito

Esta matriz ayuda a identificar a los principalesnpetidores del
proyecto, asi como sus fuerzas y sus debilidadesx@matriz donde se
diferencia claramente por qué el proyecto es mej@ lo usualmente

utilizado en el mercado ecuatoriano.

CUADRO N° 29

Perspectivas

FCE Tracendentales del Proyecto

FCE Comunes del los Tramitadores
Informales

Productos Internos

Acta de Recepcion del vehiculo

Recepcidn del vehiculo sin respaldo

Acta de Entrega del vehiculo

Entrega del vehiculo sin respaldo

Acta de Recepcion de documentos

Recepcién de documentos sin respaldo

Acta de Entrega de documentos

Entrega de documentos sin respaldo

Entrega a domicilio

Entrega a domicilio

Recepcion a domicilio

Recepcién a domicilio

Software de datos

No cuentan con base de datos de clientes

Usuarios

Ahorro de Tiempo

Ahorro de tiempo

Preocupacion por documentos y

Tranquilidad

9 vehiculos entregados
Confianza Desconfianza
Seguridad Inseguridad

Potencial Humano

Personas Capacitadas

Personas con conocimiento

Profesionales en la materia

No son profesionales en la materia

Servicio

Péliza de Responsabilidad Civil

No existe un respaldo

Servicio puerta a puerta

Entrega de documentos y vehiculos a
domicilio

Tiempos de entrega establecidos

No cuentan con tiempos de entrega

Contratos Notarizados

No existe un documento que respalde el
trdmite ni los bienes

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Cristina Solis
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3.2.3Plaza

Es el elemento del Mix de marketing utilizado pawa la empresa logre que el

producto o servicio llegue de manera satisfactr@iente.

3.2.3.1lintermediarios

La propiedad de un producto debe transferirse danal manera del
individuo u organizacion que lo elabora al conswnigue lo necesita y
lo compra. Los bienes deben ademas ser transperfégicamente de
donde se producen a donde se necesitan. Porutardgs servicios no
pueden enviarse, sino que mas bien se producensyit@n en el mismo

lugar®’

Dentro de la mezcla de marketing, la funcion ddistribucion consiste
en hacer llegar el producto a su mercado meta. adtevidad mas
importante para lograr esto es arreglar su ventk ¢yansferencia de
propiedad) del fabricante al consumidor final. aStractividades (o
funciones) comunes son promover el producto, alneat® y correr

parte del riesgo financiero durante el procesoistelolicion.

Un intermediario es una empresa lucrativa que dacses relacionados
directamente con la venta y/o compra de un prodwdtfluir éste del

fabricante al consumidor.

" |bidem. p. 376
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El proyecto ciertamente viene siendo un intermealiantre empresas
publicas principalmente y las empresas que desgiamipar su tiempo y

disminuir su tiempo improductivo.

Al tener un poder que autorice realizar tramitesyma tercera persona el
intermediario es la persona encargada de entrégaoducto o servicio
en perfectas condiciones y ante todo en el tiengigpudado en un

contrato de entrega.

3.2.3.2Importancia de los Intermediarios

Los intermediarios tienen la capacidad de reallaar actividades de
distribucion con mayor eficiencia o con un costosniéajo que los
fabricantes o consumidores. Ademas rara vez coevjee el fabricante

trate directamente con los consumidores fin&les.

Los intermediarios funcionan como agentes de cosnpaiga sus clientes.

Inversamente actian como especialistas de ventasps proveedores.

Incluso muchas veces al tener mayor relacion ddajwa los

intermediarios y los fabricantes pueden lograr €osamo rebaja en
tasas, condiciones o forma de los productos o@esvgue se entregaran
en un futuro al consumidor final, esta es una yantatoria tomando en
cuenta que un fabricante o productor puede coraideun intermediario

como una fuente de clientes, ya que si se brindbuem producto o

% |bidem. p. 377



116
materia prima siempre seran la primera opcion pa@a compra o0 un

servicio en especifico.

3.2.3.3Caracteristicas de un Agente de Compras para iest€3

Los agentes intermediarios nunca obtienen la pdapliele los productos

0 servicios, pero arreglan la transferencia deitama®®

* Prevé las necesidades

» Subdivide grandes cantidades de un producto
» Almacena los productos

» Transporta productos

* Crea surtidos

» Da financiamiento

« Hace disponibles los productos

» Garantiza productos

« Comparte Riesgos

El compartir riesgos es una de las principalesctaristicas de un este
proyecto ya que la empresa asumiria la parte dedartura de la pdliza
gue hace compartir responsabilidades entre el oudsu final y la

empresa que brinda un servicio con valores agragpooo comunes en

el mercado ecuatoriano.

% |bidem. p. 377
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3.2.4Promocion

La promocion es basicamente un intento de influir e publico. Mas
exactamente, la promocion es el elemento de lalmezcmarketing de una
organizacion, que sirve para informar, persuadregordarle al mercado la
existencia de un producto y/o su venta, con langié de influir en los

sentimientos, creencias o comportamiento del recepdestinatarid’

3.2.4.1Estrategias de Comunicacion

Las principales estrategias de comunicacion de etiatkson:

* Empujar

e Jalar

La estrategia de empuje consiste en empujar eluptogor canales de

distribucién al consumidor findf.

La estrategia de atraccion dirige sus actividades ntarketing al

consumidor final para inducirlo a la compra deldarcto.

Dado el tipo de servicio se ha establecido que ¢gomestrategia a
utilizar serd de estrategia de jalar ya que se dasdirigirse a los

usuarios finales con la intencion de motivarloga @dmpra del servicio,

O |bidem. p. 482
" Philip, KOTLER y Gary, ARMSTRONG. (2003Fundamentos de marketingMéxico: PEARSON.
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es decir, se buscara atraer empresas interesadastiyarlas con un
servicio novedoso y confiable siempre recalcandaliterencias con los
tramitadores informales y promocionando los val@gsegados con los

gue el servicio contara.

3.2.4.20bjetivos de la Comunicacion

Para producir el conocimiento deseado por las argeiones entre sus
diferentes sectores de interés, estas se valen denjunto de medios o
instrumentos de comunicacion de mercadotecnia, deola mezcla
promocional o mezcla de comunicaciones de marketjing “consiste en
una combinacién especifica de instrumentos de @dhall, venta
personal, promocion de ventas y relaciones publopaes la organizacion

utiliza para lograr sus objetivos de comunicacidteynercadotecni&”®

Los elementos para una comunicacion eficaz sosigogentes™

* Emisor

» Caodificacion

* Canal

* Receptor

» Decodificacion

* Retroalimentacion

2 Ibidem. p. 461.

3 Charles, LAMB;

Joseph, HAIR y Carl, MCDANIEL. (@6). Marketing. México: Thomson Editores

S.A. pp. 478-480-481.
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El emisor es el generador del mensaje en el proceso derlargoacion.

En el caso de la publicidad el emisor es la congpafisma.

La codificacion es la conversion de las ideas y los pensamientbs de

emisor en un mensaje, por lo general en forma e o signos.

La transmision de un mensaje requiere deamal (por ejemplo, la voz,
la radio, el periodico u otro medio de comunicagioftyna expresion

facial o gesto también pueden servir como canal.

El receptor es las personas 0 empresas que captan el meflsaje,

analizan y deciden como procederan con el mensajsmitido.

La decodificacion es la interpretacion del lenguaje y los simbolos

emitidos por la fuente a través de un canal.

El principal objetivo de la comunicacién es difunde manera correcta
el giro del negocio del proyecto ya que al ser igd&a interesante y
nueva en el merado se espera tener bastante apogitds empresas que

deseen que su produccion sea mas alta y redutd@mspo muerto.

El receptor debe captar correctamente el mensajegjuga de esto
dependera el interés en el servicio y dictara uenbzomienzo para el

proyecto y para la captacion de nuevos clientes.
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Es importante que el mensaje no se distorsioneugaggneralmente la
gente es desconfiada y podria crear un conflictoed®ciones y
creencias que puede ser facilmente transmitidoaa etmpresas sin ser el

mensaje real.

3.2.4.3Medios o Instrumentos de Comunicacion

Para poder alcanzar un nivel de ventas satisfacsmihan tomado en

cuenta los siguientes medios o instrumentos de cmacion:

Visitas a clientes prospectivos.

« E-mailing a base de datos de Gerentes de RRHHsdwilzcipales

empresas de la ciudad de Quito.

* Entrega de dipticos en las empresas, centros ddacutation

vehicular, patios de autos, talleres multimarcarycesionarios.

» En cuanto al tramite para legalizacion de docunseptra bienes
raices se dejaran volantes en lugares como MuaglsConjuntos
Habitacionales para que las personas tengan sigmgsente que
TRAMITE EXPRESS puede ser una salida o solucidlyanas de

sus problemas principalmente de tiempo.



121

CUADRO N° 30

Material Cantidad | Precio Unitario Total Mensual
Letreros 2 65,00 130,00
Volantes 5000 0,07 350,00
E-mailing 500 - -
Visitas a posibles clientes 95 7,00 665,00

TOTAL
PLAN PROMOCIONAL 95,42
MENSUAL USD

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis

Se usaran letreros en la parte exterior del nega®oesta forma las
personas que pasen podran saber el tipo de sempusose ofrece,
adicionalmente el segundo letrero estara ubicaddaementana del

negocio, el mismo que tendra mejor vision paralentes.

Los volantes se los repartird en las compafiadacdabida autorizacion
del gerente de recursos humanos de cada empreda denpretenda
ingresar, los mismos que se repartiran a la ppeeativa de las distintas

instituciones.

Las visitas a los clientes seran periddicas y sedalizara con el objeto
de indicar los distinto servicios, incluso los rsiios que se necesitan

para poder realizar el servicio de manera eficaz.

El Costo total para el plan promocional sera del#3,04 los cuales se
han amortizado a un afio plazo tomando en cuentéoguetreros seran
un gasto unico y los 5.000 volantes seran entregadoiodicamente

durante un afo.



4 ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico de un proyecto es muy importgniesto que se va desarrollando de
manera conjunta con el estudio de mercados panagesierando datos importantes para el
buen desarrollo de un proyecto tanto en sus bas@scds como en sus estudios

econémicos.

4.1 ANALISIS DE LOCALIZACION

En el andlisis de la localizacion se determinagd es el mejor lugar para instalar las
operaciones de un proyecto o empresa, tomandoegriacla reduccion de costos por
la cercania de sus operaciones relacionadas codelagroyecto y reduciendo el

tiempo de movilizacion de donde se encuentran dbgéos principales proveedores

de este proyecto como son:

» Juzgados
* Notarias

» Abogados

De esta forma se reducira el tiempo de trasladmdagar a otro y podran cumplirse
los tiempos estipulados para la entrega de documentncionados en capitulos

anteriores.
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4.1.1 Ubicacion

Se pretende que el proyecto logre centrarse ernvémifla 6 de Diciembre y
Piedrahita, por la ubicacién se tendra la facilidadestar cerca de los juzgados
y notarias, siendo estas las principales fuentesfdemacion y recursos para

el negocio.

En un futuro se podria pensar en abrir mas loclpendiendo de la ubicacion
de los principales clientes, de esta forma se acortdistancias y sera de gran
utilidad al momento de retirar los vehiculos o doeatos correspondientes al

tramite solicitado.

A continuacion se muestra una matriz de analisisadtores por direccion
seleccionada, tomando en cuenta tres direcciorescuales son las mas
acertadas para la instalacion del proyecto dadcsguencuentran cerca de los
principales recursos y proveedores que el proyaditizara para el

gestionamiento de los documentos.
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CUADRO N° 31

EVALUACION DE FACTORES
1= NO APROPIADO
5= EXCELENTE

DIRECCIONES
Factores de Andlisis| Porcentaje Av. 6 dg ch'.e mbre y Patria y Amazonas | Corderoy 9 de Octubre
Piedrahita
EVAL. CALIF. EVAL. CALIF. [EVAL. CALIF.

Flujo de Gente 6% 5 0,3 5 0,3 3 0,18
Competencia 25% 2 0,5 1 0,25 4 1
Costo de Arriendo 7% 3 0,21 1 0,07 3 0,21
Negocios relacionados 506 4 0.2 3 0.15 2 0.1
cercanos
Disponibiidad de 10% 3 0.3 1 01 3 0.3
Locales
Faciidad de acceso 12% 5 0,6 5 0,6 2 0,24
Cercania de los clientels 15% 1 0,15 2 0,3 3 0,45
Faciidad de acceso a
los recursos necesarios  10% 5 0,5 3 0,3 4 0,4
para el giro del negocid
Seguridad del sector 10% 3 0,3 2 0,2 1 0,1

TOTAL 100% 3,06 2,27 2,98

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis

El lugar mas propicio para el buen desenvolvimiehdb proyecto y por la
cercania a las principales fuentes y recursos @lagiro del negocio es la
Avenida 6 de Diciembre y Piedrahita, ya que ereet® se encuentran todos
las notarias y entidades correspondientes a ldidag#én de documentos,
incluso en caso de pérdida de documentos este edehigar propicio para
realizar los tramites pensando en que TRAMITE EXBRHiene tiempos de

entrega de los documentos y no pude incumplir stangarantia.

4.1.2 Accesibilidad a la Localizacion

Las vias de acceso a este sector se encuentran dsncturadas,

pavimentadas, de facil acceso y ante todo con@asmd que hay transporte

publico que llega hasta este sector con muchadadilcomo es la ECOVIA,
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buses, taxis incluso existen muchos parqueadereadps y zona azul que
facilita la llegada de los clientes, tomando enntaeque esto no sera
precisamente nuestra principal preocupacion psemiicio puerta a puerta con

el que se contara.

La principal via de acceso al sector de los juzgatimante los ultimos 5 afios

ha sido la ECOVIA y el transporte publico que dda como son los buses y

taxis sin dejar de lado que si el cliente desemisu propio vehiculo, la zona

cuenta con parqueaderos privados y zona azul paderpparquear sus

vehiculos con mayor seguridad.

4.1.3Instalaciones

El espacio estara distribuido de la siguiente nmeaner

CUADRO N° 32

Espacio Requerido Metros Cuadrados
Recepcion 3 metros cuadrados
Sala de Espera 6 metros cuadrados
Oficina Principal 10 metros cuadrados
Archivo 12 metros cuadrados
Bario 4 metros cuadrados
Cafeteria 3 metros cuadrados
TOTAL METROS 38 metros cuadrados

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis
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GRAFICO N° 22
PLANO DE OFICINA
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis

4.1.4 Fuerza de Ventas

La parte clave de la definicion de una organiza@émue esta formada por
individuos. Las organizaciones deben ir mas adl&wk fronteras con buenos
recursos humanos. La naturaleza de la organizaetsrmina en gran medida

las clases y cantidades de habilidades que requEseosibles trabajadorés.

En el sector de recursos humanos hay mas que &adisgonibilidad de mano
de obra. Los niveles de formacién y educacién, dakarios locales y los
estandares de beneficios, la presencia o ausea@mdicatos y los valores o

actitudes que prevalecen en los trabajadores $omusds cuantos ejemplos de

™ Billy J., HODGE; William, ANTHONY y Lawrence, GALE. (2005). Teoria de la organizacion.
Espafia: PEARSON PRENTICE HALL. p. 111.
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las variables que se deben tener en cuenta erliiogpde recursos humanos y

fuerza de ventas.

Para el buen desenvolvimiento de este proyectonthural primer afio se

contard con la colaboracion de 2 personas capasit@uk realicen los tramites
en los tiempos previamente estipulados, ademasdbogado quien sera la
guia en caso de cualquier tipo de consulta o pmblegal que puedan tener

los documentos.

La parte comercial - administrativa es un pilardamental de la fuerza de
ventas tomando en cuenta que sera el medio dectond&recto con los
clientes que deseen informacion acerca de loscéesvofertados, esta persona
deberd estar muy bien capacitada para brindarfétamacion precisa en el
momento solicitado, esto se lograra una vez qumseentre bien entendido el

giro del negocio.

4.2 ANALISIS DE CAPACIDAD

La capacidad es la razén maxima de capacidad piedux de conversion para la

combinacién de producto existente en las operasidaaina organizacidn.

4.2.1 Costo Hora Hombre

Para este proyecto se ha visto la necesidad darcmort un administrador que

organice las rutas y realice la parte comercial le@nempresas que deseen

S Everett, ADAM y Ronald, EBERT. (1991).Administracién de la produccién y las operaciones.
México: PRENTICE HALL. p. 184.
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contratar el servicio, es decir, el administradoercargara principalmente de
la captacion de clientes y el control de la realisa de cada tramite en el

tiempo estipulado.

En un principio se contara con dos colaboradorésnga haran las rutas y
realizaran los tramites para los cuales se hayaatado el servicio, es decir,
seran las personas que se dirijan a las distingdisuiciones publicas a realizar

los diferentes gestionamientos.

Un abogado el cual sera la guia para cualquier dudapueda presentarse

durante la realizacion del servicio.

En el cuadro presentado a continuacion, se det#édiansueldos por cada

colaborador de la empresa con sus sueldos unitdoosual nos lleva a

determinar las horas hombre por cada integranke el@presa.

CUADRO N° 33

» ; Sueldo Total Costo Hora /
Mano de Obra a Utilizar | Cantidad o
Unitario Sueldos Hombre

Administrador 1 $ 600,000 $600,0 $ 3,75
Colaborador 2 $ 350,00 $ 700,0 $2,19
Abogado 1 $ 400,00 $ 400,0 $ 2,50

TOTAL MANO DE OBRA uUSD $ 1.350,00( $ 1.700,00

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis
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Para la mano de obra, se tendra un total de sueldosuales de $1.700,00
dolares con un costo hora hombre para el admidmtrde $ 3,75, para los

colaboradores de $ 2,19 y para el abogado de $ 2,50

Estos datos son muy importantes ya que seran deagrada para calcular los

distintos tipos de capacidades para cada servicio.

4.2.2 Analisis de Capacidad para Revision y Matriculaciérvehicular

El precio establecido para este servicio sera d€D%85, este servicio se

realizara 4 dias a la semana, lo cual correspdri@/a

Se ha calculado el tiempo que demora el procesewigion y matriculacion

vehicular, desde que el colaborador con el admadet llegan a las oficinas
del cliente y realizan el acta de recepcion condosumentos necesarios y
verificando el estado del vehiculo para que notaxisnalos entendidos en

cuanto a rayones, raspones 0 golpes preexistentdsaato.

Este proceso dura aproximadamente una hora, postente el colaborador
lleva el vehiculo al Centro de Revision Vehiculdiicado en San Carlos,
parroquia Chaupicruz donde hace la fila para irsgresvehiculo, este proceso
toma aproximadamente 90 minutos como tiempo maxmespera, una vez
ingresado el auto se procede con la revision, pmgae toma 30 minutos para
luego dirigirse a la matriculacion del vehiculol@misma entidad lo cual toma

30 minutos mas.
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Es decir, después de realizar el analisis de tismgloproceso de revision y

matriculacion vehicular toma aproximadamente 4 $iora

CUADRO N° 34

PROCESO TIEMPO EN HORAS
MINUTOS
Movilizacion a oficina 30 0,50 horas
Acta de Recepcion del vehiculo 30 0,50 horag
Movilizacion a Revision Vehicular 30 0,50 horas
Cola en revisién 90 1,50 horas
Revision 30 0,50 horas
Matriculacion 30 0,50 horas
TOTAL 4,00 horas

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis

Se realizara una jornada de 8 horas diarias dejtraion la colaboracion de
dos operarios que cuentan con dos puestos dedrgbelj administrador que
realizara la parte comercial de captacion de nueNestes y de supervision de
los documentos entregados o solucionador de cto¥lien caso de que no se
cumplan los tiempos estipulados o llegue a exustirsiniestro con los autos

entregados.

CUADRO N° 35

DATOS No.
Jornadas 1 jornada(s)
Horas Diarias de Trabajo 8 horas/dia
Operarios 2 operarios
Puestos de Trabajo 2 puestos
Administrador 1 Administrador

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis
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CAPACIDAD NOMINAL 256 HORAS/MES

La Capacidad Nominal es de doscientos cincuengsyheras al mes tomando
en cuenta la jornada por ocho horas de trabajap®puestos de trabajo por

cuatro semanas por cuatro dias a la semana.

Es decir la capacidad nominal es la capacidad nataniendo en cuenta

tiempos perdidos por circunstancias ajenas aldgtmegocio.

4.2.2.1Tiempo Perdido por Utilizacion

El trafico constituye un factor importante paraeetipo de servicios ya
gue no se lo puede controlar ni predecir, es por @$e se ha estimado
un tiempo adicional para llegar a cualquier desiaosea oficina del

cliente o Centro de Revision Vehicular.

Esto significa un total de 3 horas perdidas al sie® trabaja 4 dias a la

semana para realizar este servicio.

Adicionalmente se ha estimado un tiempo de 5 m@pir cualquier
tipo de inconveniente o atraso que el colaboradeda presentar y no

logre llegar a tiempo a la recepcion de vehiculo.

Esto significa un total de 3 horas perdidas al sie® trabaja 4 dias a la

semana para realizar este servicio.
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El total de horas perdidas al mes por causa dedrafatrasos es de 6
horas, es decir el tiempo real trabajado es deh®s@s al mes como lo

indica el cuadro detallado a continuacion:

CUADRO N° 36

o Puesto de 5
Actividad : Horas | Jornadas | Dias | Semanas Total
trabajo

Trafico | 2 puestod 0,10 horpsjornada(s)4 diag 4 semanap 3 horas/mes

Atrasos | 2 puesto$ 0,08 hordsjornada(s)4 diag 4 semanap 3 horas/mes

TOTAL |6 HORAS/MES

TIEMPO REAL TRABAJADO 250 HORAS/MES

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis

La utilizacion real es del 97,71% si se divideieimpo real trabajado

para la Capacidad Nominal

UTILIZACION 97,71%

4.2.2.2Tiempo Perdido por Eficiencia

El papeleo inesperado se ha tomado en cuenta yaasempre los
papeles se encuentran en regla, pueden existirasnulticientes o

cualquier tipo de inconveniente con algun papel.
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CUADRO N° 37

o Puesto de 5
Actividad : Horas | Jornadas | Dias| Semanas Total
trabajo
Papeleo 0,10 1 4
2 puestos ) . 4 semana$ 3 horas/mes
Inesperaddg horas | jornada(s)| dias
3
TOTAL
HORAS/MES

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis

La eficiencia del servicio es del 98,72% resultade tiempo real

trabajado menos las tres horas perdidas por Papedsperado dividido

para el tiempo real trabajado.

EFICIENCIA

98,72%

La productividad es del 96,46% resultante de ldization para la

eficiencia.

PRODUCTIVIDAD

96,46%

El tiempo estandar es de 4 horas, sin embargerapt real después de

los tiempos perdidos es de 4,15 horas.

TIEMPO ESTANDAR

4,00 horas

TIEMPO REAL

4,15 horas

Para obtener las unidades mensuales de trabajwide dl tiempo real

trabajado para el tiempo real utilizado.
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UNIDADES MENSUALES 60 unidades

4.2.3Analisis de Capacidad para Legalizacion de Documen$ para Bienes

Raices

El precio establecido para la Legalizacion de Dasniios para Bienes Raices
es de $ 351,61 tomando en cuenta que este sesddiealizar4 una vez por

semana, lo cual corresponde al 20%.

Se ha calculado el tiempo que demora en realizar legalizacion de
documentos para bienes raices desde su inicio Icpoder Notariado que
habilita al colaborador a realizar los tramites yaa tercera persona, esto toma

aproximadamente media hora en redactarse y firmarse

Una vez obtenido el poder notariado, el colaborad@l administrador se
movilizan a la oficina o domicilio del cliente paralizar el acta de recepcion

de documentos entre ellos la escritura del bieuéd tomara media hora.

Cuando el colaborador cuente con los papeles relgserse dirigira al
Registro de la Propiedad para obtener el certificdd cual toma

aproximadamente tres horas.

Una vez obtenido el certificado del Registro dePlapiedad se dirigira al

municipio para verificar que el bien no tenga ingiae esto toma una hora.
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Ya en el municipio tomara dos horas y media obtexieCertificado de
Planeamiento urbano y dos horas mas obtener efi€td del Avaltuo del

bien.

En esta institucion el colaborador puede averigsiael bien debe pagar
plusvalias y alcabalas, en caso de ser asi tomadl@rora por cada pago para
obtener el saneamiento del bien inmueble. Pararpaprovechar de mejor
manera el tiempo se solicita la propiedad horidaaeh bien o bienes para lo

cual el municipio demora un dia y medio.

Con todos estos documentos el colaborador serdirggicuerpo de bomberos
para obtener el certificado requerido en una hooateriormente se dirigira a
la notaria con la minuta para que el notario puedézar la escritura con los

nuevos datos y elevarla al Registro de la Propiddazlial tomara una hora.

Con todos estos documentos listos, el colaborasfgmesara al Registro de la
Propiedad para inscribir el bien lo cual tomara iméara y al municipio para

la entrega de la nueva clave catastral lo cual de@media hora.
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CUADRO N° 38

PROCESO TIEMPO EN HORAS

Poder Notariado 0,5
Movilizacion a oficina 0,5
Acta recepcion 0,5
Certificado del registro de la propiedad 3
Pago de Impuestos 1
Certificado de Planeamiento Urbano 25
Certificado Municipal de avalio del bien 2
Pago de Plusvalia 0,5
Pago de Alcabalas 0,5
Certificado de cuerpo de bomberos 1
Cédulas Comprador y Vendedor 0,25
Papeletas de votacion comprador y vendedor 0,25
Propiedad Horizontal 15
Notariar Documento 1
Inscripcién del bien en registro de la propiedad 5 0,
Entrega de nueva clave catastral 0,5

TOTAL 16 horas

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Cristina Solis

Se realizara una jornada de ocho horas diariasatb@jo con dos operarios
asignados a sus dos puestos de trabajo y con elnistirador que de igual
manera se encargara de la parte comercial y seésgbnsable en caso de

cualquier inconveniente que pueda presentarse @ughtramite.
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CUADRO N° 39

DATOS No.
Jornadas 1 jornada(s)
Horas Diarias de Trabajo 8 horas/dia
Operarios 2 operarios
Puestos de Trabajo 2 puestos
Administrador 1 Administrador

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis

CAPACIDAD NOMINAL 64 HORAS/MES

La Capacidad Nominal para este servicio es de &egecuatro horas al mes
tomando en cuenta la jornada por ocho horas dajtrgibr dos puestos de

trabajo por cuatro semanas por 1 dia a la semana.

4.2.3.1Tiempo Perdido por Utilizacion

Al igual que para el proceso de Revision y Matacidn vehicular, se ha
estimado tiempos perdidos como tréafico y atrasoksleolaboradores,

para lo cual trabajando un dia durante las cuamsasas del mes se

obtendra una hora como tiempo perdido.

Es decir el tiempo real trabajado es de 63 horaseal como lo indica el

cuadro detallado a continuacion:
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CUADRO N° 40

o Puesto de 5
Actividad : Horas | Jornadas | Dias | Semanas Total
trabajo

Trafico | 2 puestod 0,10 horpsjornada(s)1 diag 4 semanap 1 horas/mes

Atrasos | 2 puesto$ 0,08 hordsjornada(s)1 diag 4 semanap 1 horas/mes

TOTAL |1 HORAS/MES

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis

TIEMPO REAL TRABAJADO 63 HORAS/MES

La utilizacion real es del 97,71% si se divideieimpo real trabajado

para la Capacidad Nominal.

UTILIZACION 97,71%

4.2.3.2Tiempo Perdido por Eficiencia

El papeleo inesperado en este tipo de serviciolgsammun puesto que
las personas no le dan el tiempo suficiente pariaaeel estado de sus

documentos para bienes inmuebles.

Por lo que se ha calculado una hora fuera del tedgorealizacion de
gestion para el dia otorgado para este serviciangeilas cuatro semanas

con lo cual obtenemos 8 horas al mes para papssperado.



139

CUADRO N° 41

. Puesto de | Semana
Actividad ; Horas | Jornadas | Dias Total
trabajo S
Papeleo 1,00 1 1 4
2 puestos _ . 8 horas/mes
Inesperado horas | jornada(s)| dias| semanaq
8
TOTAL
HORAS/MES

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis

La eficiencia del servicio es del 87,21% resultad& tiempo real

trabajado menos las ocho horas perdidas por Pajpelsperado dividido

para el tiempo real trabajado.

EFICIENCIA

87,21%

La productividad es del 85,21% resultante de léization para la

eficiencia.

PRODUCTIVIDAD

85,21%

El tiempo estandar es de 16 horas, sin embargengptd real después de

los tiempos perdidos es de 18,78 horas

TIEMPO ESTANDAR

16,00 horas

TIEMPO REAL

18,78 horas

Para obtener las unidades mensuales de trabajwide dl tiempo real

trabajado para el tiempo real utilizado.
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UNIDADES MENSUALES 3,33 servicios

4.3 ANALISIS DE RECURSOS

El principal recurso para este proyecto es el secinumano puesto que son los
colaboradores quienes realizaran la parte operdéveada gestion y seran los que
conozcan la realidad de nuestra sociedad paraebtada certificado o documento
que se requiere y asi entregar un buen servicitaaempresa dentro de los tiempos

estipulados.

El administrador sera la cara de la empresa yasgué quien realice la parte
comercial y consiga mas clientes demostrando un inadajo y un conocimiento
extenso del tema, adicionalmente serd quien resues/problemas que se puedan

presentar durante la gestion.

El abogado aunque no es al 100% parte de la empesala pieza que encamine al

colaborador y al administrador para cualquier gasti duda que pudiera surgir.

4.3.1 Recursos para Revision y Matriculacion Vehicular

Se han tomado en cuenta varios factores como:

+ Costos Materia Prima Directa.
+ Costos de Mano de Obra Directa.

» Costos Fijos.
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Se han seleccionado los documentos necesariosapaaizacion de Revision
y Matriculacion vehicular con sus respectivas ckutes y un porcentaje
técnico y real de desperdicio, una vez realizade &salisis el proceso tendra

un costo de $ 44,37 de produccion.



CUADRO N° 42

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis

SO Cantidad % Desperdicio | Costo Total Cantidad Costo % Desperdicio| Cantidad Costo Varaton
Requerida Técnico Unitario Estandar Estandar Real Real Real

Copias a colof 4 copias 7% $0,80 4,3011 copias $ 3,44086 10% 448pias| $ 3,556 0,1146¢9
Notaria 1 documento 3% $ 10,00 1,0309 copjas 28 5% 1 documentp $ 10,526 0,217(
Revision 1 gestién 0% $ 23,74 1,0000 copias  $ ZRT4 0% 1 gestion | $23,740 $ 0,000
Celular 1 celulares 3% $1,25 1,0309 copias  $ B@83 3% 1celulares| $1,289 $ 0,000
Transporte 1 vehiculos 5% $ 5,00 1,0526 copias 2636 5% 1 vehiculog $5,268 $0,00(
TOTAL $ 44,374 0,33173

5

37
00
00
00

[EEN
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Con respecto al Costo de Mano de Obra Directa calddorador percibira la
cantidad de $ 9,071 ddlares por servicio duranérathoras y quince minutos

de trabajo.

CUADRO N° 43
COSTO TIEMPO | TASAHORA | No. OPERARIOS | TOTAL

Costo Estandar 4,00 horas 2,19 $/horp 1 operario§ 8,759

Costo Real 4,15 horals 2,19 $/hora 1 operarios Ho,p

VARIACION 0,321274

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis

En resumen, el costo real para realizar el senaside $ 44,37 dolares y los
colaboradores recibirdn $ 9,071 por cuatro horagraleajo al dia durante

cuatro dias a la semana.

CUADRO N° 44

TIPO DE COSTO COSTO REAL VARIACION
MATERIA PRIMA DIRECTA $ 44,374 $0,33173
MANO DE OBRA DIRECTA $9,082 $0,321641%

TOTAL $ 53,4553 0,653374

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Cristina Solis

Los costos fijos son arriendo, gastos de promocagua, luz, teléfono e

internet, utiles de aseo, utiles de oficina, sistel® datos el cual tiene un costo
total de $ 500,00 sin embargo se ha amortizadoceste a doce meses, Pdliza
de Responsabilidad Civil la cual tiene un costaltde $2.004,00 para lo cual

se realizardn pagos mensuales de $167,00 durantefioainel sueldo del
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administrador, el sueldo del abogado, IESS tantocaleboradores como
administrador, décimo tercero, décimo cuarto y w@ces de los tres

integrantes del proyecto.

CUADRO N° 45

TIPO DE COSTO MONTO
ARRIENDO $ 200,00
GASTOS DE PROMOCION $ 95,42
AGUA $ 30,00
LUz $ 40,00
TELEFONO E INTERNET $ 50,00
UTILES DE ASEO $ 20,00
UTILES DE OFICINA $ 20,00
SISTEMA DE DATOS $ 41,67
POLIZA DE RESPONSABILIDAD CIVIL $ 167,00
SUELDO ADMINISTRADOR $ 600,00
SUELDO ABOGADO $ 400,00
CONTABILIDAD $ 250,00
IESS $ 147,59
SOBRESUELDOS $ 228,50
TOTAL COSTOS FIJOS $2.290,14

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis

El cuadro a continuacién corresponde a los costos Revision y
Matriculacién Vehicular al 100%, es decir, si estevicio se realizaria durante

las ocho horas de trabajo, cinco dias de la semanap semanas al mes.
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CUADRO N° 46

Costos fijos $2.290,14

Costos variables por 59 servicios $3.153,30

Total por 59 servicios $5.443,39
Cada servicio cuesta $92,26

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis

Dado que la Revision y Matriculacion Vehicular salizara durante las ocho
horas de trabajo, cuatro dias a la semana, cuattarsas al mes, esto
corresponde al 80%, por lo que los costos reales @ste servicio son los

detallados a continuacion.

CUADRO N° 47

Costos Fijos al 80% $1.832,11

Costos Variables por 59 servicios $3.153,30

Total por 59 servicios $ 4.985,36
Cada servicio cuesta $ 84,50

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis

Se desea obtener una ganancia del 30%, por lo lgpee@o de venta del
servicio después del andlisis de costos es de &3,08bteniendo asi una
ganancia de $6.480,97 dolares de realizarse citecuemueve revisiones y

matriculaciones vehiculares al mes.
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CUADRO N° 48

GANANCIA 1,30
PRECIO DE VENTA DEL SERVICIO $ 109,85
GANANCIA MENSUAL $ 6.480,97

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis

4.3.2 Analisis de Recursos para Legalizacion de Documerst@ara Bienes Raices

Se han tomado en cuenta varios factores como:

* Costos Materia Prima Directa.
+ Costos de Mano de Obra Directa.

» Costos Fijos.

Se han seleccionado los documentos necesariotapaaizacion de Revision
y Matriculaciéon vehicular con sus respectivas chkautes y un porcentaje
técnico y real de desperdicio, una vez realizade &salisis el proceso tendra

un costo de $ 101,88 de produccion.



CUADRO N° 49

Cantidad % Desp. Costo Total Cantidad a % Desp. . o
Producto Requerida Técnico Unitario Estandar Costo Estandar Real Cantidad Real | Costo Real Variacion
Poder Notariado 1 documerito 2% $ 30,00 1 documento $30,61224 3% 1,031 document 30,928 0,315590
Certificado del
registro de la 1 documentg 5% $ 10,00 1 documento $ 10,0000( 5% 1,053 document 10,526 0,526316
propiedad
Pago de Impuestos| 1 documento 5% $ 0,00 1 documento $ 0,00000 5% 0 documento 0@00, 0,000000
Certificado de
Planeamiento 1 documentg 5% $ 15,00 1 documento $ 15,0000( 5% 1,053 document 15,795 0,795000
Urbano
Certificado
Municipal de avaliq 1 documentg 5% $1,00 1 documento $ 1,00000 5% 1,053 document& 1,053 0,052632
del bien
Pago de Plusvalia 1 documento 5% $ 0,00 1 documento $ 0,00000 5% 0 documento 000, 0,000000
Pago de Alcabalas| 1 documento 5% $ 0,00 1 documento $ 0,00000 5% 0 documento 000, 0,000000
gferﬁg'g%deob%embemsl documentd 5% $5,00 1 documento $ 5,00000 5% 1,053 docunents 5,263 0,263158
53‘1‘:}'3: d%‘r’mpradoM documentd 0% $1,50 4 documento|  $6,00000 0% | 4,000 docunjentd 6,000 0,000000
Papeletas de
votacién comprador 4 documentg 0% $1,50 4 documento $ 6,00000 0% 4,000 document® 6,000 0,000000
y vendedor
Propiedad d o d o d
Horizontal 1 documentg 10% $ 0,00 1 documento $ 0,00000 12% 0 documento 0,060 0,000000
Notariar Documento 1 documentg 5% $ 0,00 1 documento $ 0,00000 5% 0 documento 0@00, 0,000000
Inscripcion del bien
en registro de la 1 documentg 5% $ 0,00 1 documento $ 0,00000 5% 0 documento 0@0o, 0,000000
propiedad
ggt\:sgcaagit?;f"a 1documenty 5% $0,00 1 documento $ 0,00000 53% 0 documento 0800 0,000000
Celular 1 celulares 3% $ 5,00 1 celulares $ 5,15464 5% 1 celulares $ 5,263 0,108519
Transporte 1 vehiculog 5% $ 20,00 1 vehiculgs 65283 5% 1 vehiculos $ 21,053 0,000000
TOTAL $101,881 2,06121

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Crist

ina Solis

LYT
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Con respecto al Costo de Mano de Obra Directa calddorador percibira la

cantidad de $41,07 por servicio durante diecinumras y de trabajo.

CUADRO N° 50

COSTO TIEMPO TASA HORA | No. OPERARIOS | TOTAL
Costo Estandaf 16,00 horgs 2,19 $/hora 1 operariog $ 35,000
Costo Real 18,78 hords 2,19 $/horp 1 operarios 81
VARIACION 6,075795

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis

En resumen, el costo real para realizar el sergside $ 101,88 ddlares y los

colaboradores recibiran $ 41,07 por diecinueveshdeatrabajo.

CUADRO N° 51

TIPO DE COSTO COSTO REAL VARIACION
MATERIA PRIMA DIRECTA $ 101,881 $2,06121
MANO DE OBRA DIRECTA $ 41,07 $ 6,075

TOTAL $ 142,9565 8,1370

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis

Los costos fijos son arriendo, gastos de promocamua, luz, teléfono e

internet, Utiles de aseo, utiles de oficina, sistel®a datos el cual tiene un costo
total de $ 500,00 sin embargo se ha amortizado cesti® a doce meses, el
sueldo del administrador, el sueldo del abogad8SIEanto de colaboradores
como administrador, décimo tercero, décimo cuariagaciones de los tres

integrantes del proyecto.
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CUADRO N° 52

TIPO DE COSTO MONTO
ARRIENDO $ 200,00
GASTOS DE PROMOCION $ 95,42
AGUA $ 30,00
LUz $ 40,00
TELEFONO E INTERNET $ 50,00
UTILES DE ASEO $ 20,00
UTILES DE OFICINA $ 20,00
SISTEMA DE DATOS $ 41,67
SUELDO ADMINISTRADOR $ 600,00
SUELDO ABOGADO $ 400,00
CONTABILIDAD $ 250,00
IESS $ 147,55
SOBRESUELDOS $ 228,50

TOTAL COSTOS FIJOS $2.123,13

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Cristina Solis

El cuadro a continuacion corresponde a los costms Lggalizacion de
documentos para bienes raices al 100%, es de@stesiservicio se realizaria
durante las ocho horas de trabajo, cinco dias dert@ana, cuatro semanas al

mes.

CUADRO N° 53

Costos fijos $2.123,13

Costos variables por 3 servicios $476,0

Total por 3 servicios $2.599,18
Cada servicio cuesta $ 780,53

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Cristina Solis
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Dado que la Legalizacion de documentos para bieages se realizara
durante las ocho horas de trabajo, un dia a larsencaatro semanas al mes,
esto corresponde al 20%, por lo que los costosggmra este servicio son los

detallados a continuacion.

CUADRO N° 54

Costos fijos al 20% $ 424,63
Costos variables por 3 servicios $476,0

Total por 3 servicios $ 900,67

Cada servicio cuesta $ 270,47

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis

Se desea obtener una ganancia del 30%, por lo lgpee@o de venta del
servicio después del andlisis de costos es de &B5bbteniendo asi una
ganancia de $1.406,45 de realizarse tres legadizesi de documentos para

bienes raices al mes.

CUADRO N° 55

GANANCIA 1,30
PRECIO DE VENTA DEL SERVICIO $ 351,61
GANANCIA MENSUAL $ 1.406,45

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis
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4.4 SERVICIOS

4.4.1 Revision Vehicular

La Revision Técnica Vehicular (RTV) tiene por objgirimordial garantizar

las condiciones minimas de seguridad de los vedgcbbsadas en los criterios
de disefio y fabricacion de los mismos; ademas, cavap que cumplen con
las normas técnicas y juridicas que les incumbeeygantienen un nivel de
emisiones contaminantes por debajo de los limig@gmos establecidos en las

regulaciones vigentées.

Al inicio de cada RTV, se debera proceder a latiieacion del vehiculo,
comprobando que su marca, modelo, nimero chasitNp nimero motor,
color y placa, coinciden con los resefiados en suiicul, Certificado de
Revision Técnica Vehicular (Tarjeta RTV) u otra doentacion
complementaria. La revision debera hacerse somdsencia del propietario o
conductor del vehiculo, quedando este en areaBatias para tal fin. Solo se
permitira la presencia del conductor en casos exmeples, como bloqueo del
vehiculo, para que retire un vehiculo cuyo estagjmda la revision o para una
explicacion detallada de algun defecto reiterade agi 1o requiera, y siempre

bajo la autorizacidon y supervision del Jefe de falan

" SECRETARIA DE MOVILIDAD. [www.revisionquito.gob@. Revisién Técnica Vehicular.



152

4.4.1.1Equipos Necesarios para la Revision Técnica Veaicul

Los equipos necesarios para revisar vehiculos $eséiguientes (Segun

Norma INEN 2349):

a) RTV vehiculos livianos:

* Regloscopio, luxémetro

e Alineador al paso

* Frendmetro de rodillos

* Foso de inspeccion.

» Banco de suspensiones

« Detector de holguras

e Sondmetro Integral ponderado

» Opacimetro y analizador de gases, segun el tipoater

b) RTV vehiculos pesados:

* Regloscopio

» Alineador al paso

* Frendmetro

* Foso de inspeccion

» Detector de holguras

e Sondémetro Integral ponderado

» Opacimetro y analizador de gases, segun el tipoater
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c) Taxis:

* Todo el equipo descrito en el punto a) mas un icadbr de

taximetros.

d) Motos y Bicimotos:

* Regloscopio
* Analizador de gases

* Frenémetro

4.4.1.2Puntos a Evaluar en la Revision Técnica Vehicular

Los elementos a evaluar en un vehiculo estan endiugle su naturaleza
constructiva y de la reglamentacion vigente rel@aila con el mismo,
por tanto, la RTV no evalla todos los puntos a eterthinado vehiculo

sino unicamente aquellos puntos que le son apésabl

4.4.1.3Finalidad de las Operaciones de la Revision Técviaacular

Las operaciones de revision técnica vehicular,osias de identificacion,

tienen como finalidad fundamental detectar anormatjae afecten el

correcto funcionamiento de los mecanismos del wtic
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4.4.1.4Métodos de Inspeccion

Los meétodos utilizados en la inspeccion del vebiocton el fin de

realizar las operaciones de revision referidagrsks siguientes:

Inspeccién Visual

Se atendera a ruidos o vibraciones anormales, fasigo puntos de
corrosion, soldaduras mal realizadas en determgammmponentes,
fisuras, roturas o piezas incorrectas. Esta irspeadara como resultado
la introduccion en el sistema de computo de logale$ visuales. De
igual manera se recopilaran el conjunto de medydaalores que se
requieren para la evaluacion que exige la EPMMORvadriculos de

transporte publico.

Inspeccién Mecatronica

Se realizara con la ayuda de aparatos e instrusiem&catronicos,
electromecanicos y electrénicos, como lo son: Opeitd para medida
de humos (motores de encendido por compresion)zadares de gases
de escape (motores de encendido por chispa), taayraendmetro para
medir los niveles de ruido, frenOmetro para comactdn del

funcionamiento del sistema de frenos, el luxémetom regloscopio
integrado para comprobar intensidad y alineaciéradeluces altas y

bajas, alineador de direccion al paso, banco depessn y
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profundimetro para comprobar el labrado de los m&smTodos los
equipos anteriores estaran conectados a compusagara recibir los
valores medidos a un vehiculo. Esta coleccion dmlidas seran
posteriormente comparadas con los umbrales o raiugosspondientes y

transformadas a defectos calificados.

4.4.1.5Costos de la Revision Vehicular

Los costos para la revisidbn vehicular vigentes &m detallados a

continuacion:

CUADRO N° 56

Tipo

L Frecuencia
vehiculo

Pesados Semeskral

Motos v | Anual
Plataformas

Busetas Semestral
Taxis ‘Semestral
Buses Semestral
Exonerados

Citados con

revision

anterior
Fuente: CORPAIRE
Elaborado por: Secretaria de Movilidad
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4.4.1.6Calendarizacion

CUADRO N° 57

. PARTICULARES
{ OBLIGATORIO | OPCIONAL
~ ENEROD TODOS
FEBRERO 1 TODOS
| MARZO 2 TODOS
ABRIL 3 TODCS
- MAYO 4 TODOS
JUNIO 5 TODOS
JULIO [ TODOS
AGOSTO 7 TODOS
SEPTIEMBRE 8 TODOS
OCTUBRE g TODOS
% NOVIEMBRE [] TODOS
DICIEMBRE TODOS
T SERVICIO PUBLICD
| OBLIGATORIO
7 ENERO
FEBRERD 1v2(ira)
IRA. MARZO 2y 4 {ira)
LLAMADA | ABRIL 5y 6 (1ra)
MAY D 7y 8{ira)
JUNIO G w0 (ira)
JULIO 1y 2 (2da)
{ AGOSTO 3 v 4 (2da)
2DA. SEPTIEMBRE| Sy E (2da) |
| LLamaDs | OCTUBRE 7 y B (2da)
NOVIEMERE | 9 v O (2da)
DICIEMERE TODOS

Fuente: CORPAIRE
Elaborado por: Secretaria de Movilidad
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4.4.1.7Lugares y Horarios de Atencion

CUADRO N° 58

HORARIOS DE ATENCION - REVISION TECNICA PARTICULAR

de Lote 100,

Barrio la Perla

, 3 PUEDEN
DIRECCION | TELEFONOS HORARIO
REVISARSE
LA FLORIDA.- Lunes a Viernes de
Calle 1,Sector 08:00 a 13:00 / 13:00{a Todos los vehiculos
la Pulida, 2293371 - 17:00
Terreno 22537545
) Séabados de 08:00 4
posterior a Motos
12:00
Ferexpo
SAN ISIDRO.- Todos los vehiculos
Los Guayabos 2402430 - Sabados de 08:00 3
370y los 2402436 12:00 Motos
Alamos
LOS Lunes a Viernes de
CHILLOS.- 08:00 a 13:00 / 13:00{a Todos los vehiculos
) 2601380-
Autopista Valle 17:00
] 2600994
de los Chillo Séabados de 08:00 4
Motos
Km 5 puente 2 12:00
GUAJALO.- Lunes a Viernes de
Avenida 08:00 a 13:00 / 13:00{a Todos los vehiculos
Maldonado, 2827899 - 17:00
Panamericana 2022066
Séabados de 08:00 4
Sur Km 9 frente Motos
12:00
a AYMESA
CARAPUNGO. Servicio Publico
- Panamericana Lunes a Viernes de| Particulares Livianos
2827899-
Norte Km 11, 08:00 a 13:00/ 13:00]a
2022066
Via Mariana de 17:00 Pesados
Jesus
GUAMANI.- Servicio Publico
Calle H Particulares Livianos
y Séabados de 08:00 4 ed !
Lednidas, Matd 2975889

12:00

Pesados

Fuente: CORPAIRE
Elaborado por: Secretaria de Movilidad
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4.4.2 Renovacion Anual de Matricula

La matricula tendra una duracidon de cinco afosa Gatb se cancelara los

derechos y los valores de transito asociados awadaulo.

Ningun vehiculo podra circular por el territoriouatoriano sin poseer la
matricula vigente y el adhesivo de revision comwesiente. Fuera de los
plazos estipulados para el efecto, los agentesralesito procederan a la
aprehension del automotor hasta que su propietarigla con el proceso de

revision y matriculacion del misnd.

4.4.2.1Requisitos para la Matriculacion Vehicular

Matricula original y copia B/N legible.

» SOAT original y copia B/N legible.

» Original del comprobante de pago de matricula 2011.

» Original de la cédula y papeleta de votacion vigetd propietario.

» Haber aprobado la “Revision Técnica Vehicular”

4.4.2.2En Caso de Ser Terceras Personas

A mas de los requisitos iniciales, debe presentar:

» Del propietario del vehiculo: Original de la cédulapapeleta

votacion vigente o poder notariado.

" bidem.
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 De la persona que realiza el tramite: Original decédula y

papeleta votacion vigente.

4.4.3 Matriculaciéon de Vehiculos Nuevos

Las comercializadoras de vehiculos motorizados < Bopietarios deberan
entregar a los propietarios, el vehiculo debidamenatriculado, para que

entren en circulacién dentro del territorio nacidfia

Las Comercializados y/o fabricantes y unidadesatga; deberan entregar a
los propietarios la unidad de carga debidamenteicuktda en un plazo no

mayor a 72 horas de la compra.

Al propietario del vehiculo se le otorgara una soédricula del automotor, que
sera el documento habilitante para su circulacamas vias del pais, y en ella
constara el nombre del propietario, las caraciesisty especificaciones del

mismo Y el servicio para el cual esta autorizado.

4.4.3.1Requisitos para la Matriculacion de Vehiculos Nigevo

e Factura o nota de venta original de la casa coaledel venta del

vehiculo.

» Original o certificacién bancaria del comprobante ghgo de la

matricula.

8 Ibidem.
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e Original del comprobante de pago de la Revision nibéc

Vehicular.

* Improntas de las series de chasis y motor.

« Original y copia B/N del SOAT vigent&.

Personas Naturales

Copia B/N del Ruc (Persona Natural).£n el caso que se facture con el

numero del RUC.

Copia B/N de la Identificacion personal.-Seran validos los siguientes

documentos de identificacion personal, mismos geben estar

vigentes, legibles y con datos actualizados, segarel caso:

» Cédula de ciudadania, ecuatoriano mayor de edad.

+ Cédula de identidad, ecuatoriano menor de edad.

» Cédula de identidad o pasaporte, extranjeros.

» Ceédula de identidad y carné de refugiado emitidogbdlinisterio

de Relaciones Exteriores.

" |bidem.
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Copia B/N del certificado de votacién vigente.-Seran validos los

siguientes certificados de votacion, segun seasal:c

» Certificado de votacion vigente y legible, ecuand mayor de

edad.

» Certificado de exencién emitido por el Consejo Naal Electoral,

ecuatoriano mayor de edad.

» Estan exentos de éste requisito:

= Personas mayores de 65 afnos.

= Menores de 18 afios.

= Miembros activos de las Fuerzas Armadas y Policaidwal,

en éste caso, deberan presentar el carnet de fichai6n

militar.

= Extranjeros
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4.4.3.2Direcciones de las Ventanillas de Matriculacion

CUADRO N° 59

VENTANILLAS DE ATENCION
LUGAR DIRECCION

Centro de Revision Mixto de Direccion: Panamericana Norte Km. 11,

Carapungo via a Mariana de Jesus

Direccion: Calle H y Leonidas Mata, Ldte
100 (Barrio La Perla)

Centro de Revisién Mixto de Guamani

o ) Direccion: Av. Maldonado Panamericgna
Centro de Revision de Guajalo
Sur Km. 9 (Frente a Aymesa)

Centro de Revisién La Florida Direccion: Calle 1. Sector La Pulida

Direccion: Autopista Valle de Los Chillgs
Km. 5. (Puente 2)

Centro de Revisioén los Chillos

Centro de Revisién San Isidro de E|Direccion Los Guayabos 370 y Ips

Inca Alamos. Junto al Colegio Isaac Nevvtorr

Fuente: CORPAIRE
Elaborado por: Secretaria de Movilidad

4.4.4 Flujograma de Revision y Matriculacion Vehicular

A continuacién se presenta el flujograma para R@visy Matriculaciéon

Vehicular.
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GRAFICO N° 23

INICIO

A

Agendar el
) Mail o Servicio con el
Cliente Llamada > cliente

Administrador

}

Firmar Acta de
Recepcion

Acta de
Recepcién

Administrador

}

Llevar el auto al
Centro de
Revisién Vehicular

Colaborador

)

- Pago de
Presentar Revision Vehicular
documentos para -Matricula Original Centro de
Revision p{-Llaves del auto » Revision Vehicular
-Copia e Cédula
Colaborador -Poder Notariado

w

Pasé la )
I;evisi()no Sl—>»  Realizar la
y Matriculacién del

Vehiculo

Colaborador

Devolver el
—NO » vehiculo y papeles
al Cliente

Acta de Entrega

Colaborador

Cobrar al gll_ente [ Factura Cobros
por servicios
prestados

colaborador

FIN

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis
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4.4.5Legalizacion de Documentos para Bienes Raices

El proyecto ofrece realizar el proceso de compraavele un bien inmueble
como departamentos o casas, para lo que se necesair los siguientes

pasos:

» El vendedor entrega la escritura del bien al congra

e El comprador se dirige al Registro de la Propiegada obtener el
certificado de esta entidad, con esto se lograbérsai el bien esta

saneado o tiene algun impedimento.

* El comprador se dirige al Municipio para verificgwe el bien no tiene
pagos pendiente, de ser el caso, el vendedor es gebe asumir este

valor.

« En el Municipio el comprador debe solicitar el dmado de
planeamiento urbano, de igual manera para sabexise algun pago

pendiente.

 De igual manera el comprador debe solicitar en elnidpio el

certificado municipal del avalto del bien.

» El pago de plusvalias y alcabalas se solicitanl éiumicipio y deben

correr por cuenta del comprador.
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* El comprador debe dirigirse al Cuerpo de Bomberasa solicitar el

certificado de esta institucion.

* En caso de ser departamento el bien en cuestiomeBe solicitar

previamente el certificado de propiedad horizoetaél Municipio.

* En caso de ser una casa el bien en cuestion, noesesita este

documento.

* Una vez que el comprador cuenta con todos estasrdatos en orden,

se dirigira a la Notaria con un abogado para qiéogirio eleve la nueva

escritura con los nuevos datos al Registro dedpidad.

* Una vez con estos documentos listos, el compradpesara al Registro

de la Propiedad para inscribir el bien.

» Como ultimo paso, el comprador debe acudir al nmipicigara obtener

la nueva clave catastral.

4.4.6 Flujograma de Legalizacién de Documentos para BieseRaices

A continuacion se realiza el flujograma para Leggalion de documentos para

bienes raices.
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Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Cristina Solis

-Certificado Cuerpo de Bomberos
-Copias de Cédula y Papeleta de Votacién
-Propiedad Horizontal (si es departamento)

de Registro de la Propiedad
-Pago de Impuestos
-Certificado de Planeamiento Urbano
-Certificado Municipal de Avaltio del Bien
-Pago de Plusvalias y Alcabalas

Municipio



5 ESTUDIO FINANCIERO

El Estudio Financiero sirve principalmente paraliaaa que tan rentable es el proyecto

que se quiere poner en marcha, es por esta razarseinan analizado los siguientes

puntos:

» Costos Fijos Proyectados a cinco afos.

CUADRO N° 60
PRESUPUESTO DE VENTAS

Presupuesto de Ventas proyectado a cinco afnos.

Presupuesto de Costo de Ventas proyectados aaifitoso

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5 TOTAL
Revision y Matriculacion
NUmero de Servicios Mensualgs 39|00 51,04 63,00 75,0( 87,0(
Numero de Servicios Anuales 468,00 612,00 756,00 900,0d 1.044,0( 3.780,00
Precio Unitario $109,85 $12249 $ 133,84 $ 14)7,89 Ba® $ 140,10
Total ingresos por servicio $51.408,38 $ 74.965/80161.181,58 $ 133.099,01 $ 168.914,21 $529.54
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5 TOTAL
Legalizacion Bienes Raices
Numero de Servicios Mensualds 1{00 3,00 5,00 7,00 9,04
Numero de Servicios Anuales 12,p0 36,00 60,00 84,00 108,00 300,00
Precio Unitario $351,1  $ 406,28 $ 455,94 $51B,73 4X) $ 504,5¢
Total ingresos por legalizacion $4.219,36 $ 14.626|06 27.356,39 $43.153,10 $62.013/48 $ 151.34
|TOTAL INGRESOS |$ 55.627,74 $89.591,85 $ 128.537)97 7551252,11 $ 230.927,¢9 $ 680.937

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis

8,99

8,38

37
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Un nivel cercano al punto de equilibrio para elar servicio de Revision y Matriculacion
Vehicular es de 39 autos mensuales, tomando ertacger no se contard con una gran

cantidad de clientes por ser una empresa nueva idaa poco comun en el mercado.

Aproximadamente al tercer afio se contara con lédemhde 63 autos por mes lo cual
supera el numero de vehiculos estimados segumpéaicad de produccion del proyecto ya

que para este afio se contara con cuatro colabesagoienes realizaran este servicio.

Es asi como en el quinto afio se llegara a teneotah de 87 autos por mes quienes
formaran parte de empresas, ya que para este athmahistrador debe conseguir que la

parte comercial del proyecto salga a flote de naagciente.

Al final del quinto afio, el proyecto habra brindada total de 3.780 servicios anuales de

Revision y Matriculacion Vehicular con una ganarioial de $529.568,99 dolares.

En cuanto a Legalizacion de documentos para bisaiess se refiere, se estima que al
segundo afio el proyecto pueda realizar un tot8lldgalizaciones de bienes raices al mes,

sin dejar de lado que este servicio solo se llezar@bo un dia de la semana.

Al final del afio cinco el proyecto habrd realiza@l@0 servicios de este tipo con una

ganancia de $ 151.368,28 dolares.

Los precios varian de acuerdo a la inflacién qudet<l% por lo que todos los costos se
incrementan en base a este porcentaje, es asi @opnecio también aumentara afio tras

afo.
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El total de ingresos tomando en cuenta los doscses\seran de 4.080 servicios al afio con

un ingreso anual de:

Afno 1 USD $ 55.627,74
Afno 2 USD $ 89.591,85
Afno 3 USD $ 128.537,97
Afno 4 USD $ 176.252,11

Afno 5 USD $ 230.927,69

Es importante resaltar que de los cinco dias ldbesa se realizara Revisiones y
Matriculaciones Vehiculares cuatro dias a la senydoegalizaciones de documentos para
bienes raices solo un dia a la semana con un pajeatel 80% para el primer servicio y

un 20% para el segundo.

Es por esta razdén que afio tras afio se increment@adera significativa el numero de

autos que el niumero de legalizaciones.
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CUADRO N° 61
PRESUPUESTO DE COSTO DE VENTAS

Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5 TOTAL
Revision y Matriculacion
NuUmero de Servicios Mensualds 39(00 51,00 63,0Q 75,00 87,0(
Numero de Servicios Anuales 468,00 612,00 756,00 900,0d 1.044,00 $ 3.780,00
Precio Unitario $109,85 $12249 $ 133,84 $ 14[7,89 $8051,
Costo de ventas unitario $ 44|37 $ 47,71 $ 49,15 $ 52,20 $ 54,64
Total costo de ventas $20.766,89 $29.204,75 $ 37,358 $46.980,43 $57.052,91 $191.159,32
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Ao 5 TOTAL
Legalizacion Bienes Raices
NUmero de Servicios Mensualgs 1/00 3,00 5,00 7,0( 9,0(
Ndmero de Servicio Anuales 12,00 36,00 60,00 84,00 108,00 $ 300,00
Precio Unitario $351,1  $406,28 $ 455,94 $ 51B,73 $3y4,
Costo de ventas unitario $101,88 $115p1 $121)29 1§63 $141,10
Total costo de ventas $1.222,97 $4.158830 $7.277(6811.017,39 $15.238,64 $38.914/52

[TOTAL COSTO DE VENTAS [$ 21.989,46 $33.359,d5 $44.488| $57.997,82 $72.291,35 $230.073,84
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis

Tomando como base los servicios mensuales a nesia#éio tras afo, para poder obtener
el costo de ventas se debe analizar cuanto cusdaservicio, por lo que para Revision y
Matriculacién Vehicular cubriendo un nivel cercaalopunto de equilibrio con 39 autos
mensuales y 468 anuales a un costo de $ 44,37 wamlase obtendra un total de $

20.766,89 ddlares en costo de ventas para esieiserv

Para el tercer afio con un total de 63 autos mersyal56 anuales a un costo de $49,15
dolares, se obtendra un total de $37.158,35 dokmesosto de ventas para Revision y

Matriculaciéon Vehicular.

Para el quinto afio con un total de 87 autos meesuall.044 anuales a un costo de $

54,65 doélares, se obtendra un total de $ 57.05f)&kes anuales en costo de ventas.
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Es decir afio tras afio, se incrementaran doce \Jekiooensuales y ciento cuarenta y
cuatro vehiculos anuales con un costo que varianseg incrementen los precios en las
entidades publicas correspondientes y con un iremesranual de 8,33% en cuanto al pago

de Revision Venhicular.

Para Legalizacion de documentos para Bienes Rabdoeando en cuenta los servicios
mensuales a realizarse afo tras afio, comenzanelcaéo uno con un servicio mensual y
doce anuales a un costo de $101,88 ddlares cadeigese obtendra un total de $1.222,57

dolares en costo de ventas para este tramite.

Para el tercer afio realizando cinco servicios naasuwy sesenta servicios anuales a un
costo de $121,29 ddlares, se obtendra un total7d&7$,63 ddlares en costos de ventas

para Legalizacion de documentos para bienes raices.

Al quinto afio se estima realizar nueve serviciosiIsuales y ciento ocho anuales a un
costo de $141,10 ddlares, obteniendo un total 18.838,64 doélares anuales en costo de

ventas.

Por lo tanto cada afio, se incrementaran dos sesvinensuales y veinte cuatro servicios

anuales.

El total de costo de ventas para los dos serveaog el siguiente:

Afno 1 USD $ 21.989,46
Afno 2 USD $ 33.359,05

Ano 3 USD $ 44.435,98



Afno 4 USD $ 57.997,

Afno 5 USD $ 72.291,

CUADRO N° 62

82

55
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TIPO DE COSTO Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Ao 5
ARRIENDO $2.400,00 $3.000,00 $3.600,00 $ 4.200{00 .8$6,00
GASTOS DE PROMOCION| $1.145,0 $1.385/45 $1.676,392.088,44| $2.454,4]
AGUA $ 360,00 | $ 374,40 $ 389,39 $ 404,95 $421,15
LUZ $480,00 | $ 499,20 $ 519,17 $ 539,98 $ 561,%3
TELEFONO E INTERNET $600,00 $ 624,00 $ 648,96 $674,92% 701,92
UTILES DE ASEO $ 240,00 $ 249,6( $ 259,58 $ 269,97 $7B0
UTILES DE OFICINA $ 240,00 $ 249,60 $ 259,54 $269,97 289,77
SISTEMA DE DATOS $500,04] $ 100,0( $ 100,0D $ 100,00 06,00
POLIZA DE
RESPONSABILIDAD CIVIL $2.004,00 $2.004,00 $2.004,00 $2.004J00 $2.004,00
SUELDO ADMINISTRADOR| $ 7.200,00 $ 8.400,00 $9.600,00 1(800,00 $ 12.000,00
HONORARIOS ABOGADO | $4.800,00 $5.400,00 $6.000,00 .&06,00( $ 7.200,00
IESS $1.770,60 $2.587,80 $3.541,20 $4.630,80 $ HB5p
SOBRESUELDOS $2.742,) $5.494/0 $7.1491 $9.018,7 1.895,1
TOTAL COSTOS FIJOS $24.481,64 30368,01 3574734 41588, 47756,19

[TOTAL COSTOS

|$46.471,10 $63.727,06

$80.183,31 $5k,52 $ 120.047,74

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis

Los principales costos fijos son los que se muegnael cuadro superior, comenzando con

un arriendo de $200,00 dolares mensuales al prafiery de $400,00 dolares al quinto

afo, se obtiene un total de $18.000 ddlares eandmi con un incremento anual de $ 50

dolares.

Otorgando un 21% anual para gastos de promoci@uiato afio se habran utilizado $

8.689,69 ddlares que serviran principalmente parapcionar al proyecto y sus servicios.

El agua, luz, teléfono e internet, Utiles de asétilgs de oficina crecen anualmente en un

4%, el cual es el porcentaje de inflacidn actuakyha tomado como referencia para este

tipo de costos.
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El sistema de datos es una base en la cual sesamgrea todas las empresas que hayan
optado por este servicio con un costo de $500 elaor instalacion y funcionamiento a la

cual se debe dar mantenimiento y actualizacion precio de $100,00 ddlares anuales.

La pdliza es un valor agregado con el que cuerta @®yecto con un costo anual de
$2,004 ddlares con cobertura de responsabilidalddeé 25.000 délares por evento. Este
precio puede variar de acuerdo a la siniestraldidgroyecto con rebaja o incremento en

tasas segun sea la siniestralidad anual que pedsepdliza.

Cada afio se ajustara el sueldo en $100,00 ddlaraepadministrador y para el abogado
en $50 ddlares siendo la base de consultas endeasoalquier inquietud o duda que

puedan presentarse a los colaboradores en lagtaksimnstituciones publicas.

El IESS y los sobresueldos son rubros que se debwrelar por Ley a los colaboradores y
al personal administrativo, dentro de los sobrekseke tiene el décimo tercero, décimo

cuarto, vacaciones y fondos de reserva.



CUADRO N° 63

TABLA CALCULO SOBRESUELDOS

Porcentaje de Crecimiento

176

, . 1,0833
anual sueldo basico
Décimo Cuarto $264,0 $ 286,0 $ 309,8 $ 335,6 $ 363,6
NUmero de Empleados $3,0 $4,0 $5,0 $6,0 $7,0
Total Décimo Cuarto $792,0 $1.144 ( $1.549,1 $2.003[ $2.545,1
Décimo Tercero Administrador|] $ 600,0 $ 700,0 $800,0 $900,0 $ 1.000],0
Décimo Tercero Empleados $ 350,0 $ 400,0 $ 450,0 $ 500,0 $ 550,
NUmero de Empleados $2,0 $3,0 $4,0 $5,0 $6,0
Total Décimo Tercero $7000 | $1.200d $1.800,0 $250000  $3.300,0
Empleados
Total Administradory $1.300,0/ $1.900,d $2.600,0 $3.400[0 $4.300,0
Empleados
Vacaciones Administrador $ 300,0 $ 350,0 $400,0 $ 450,0 $ 500,0
Vacaciones por Empleado $175,0 $200,0 $225,0 $ 250,0 $275,0
NUmero de Empleados $2,0 $3,0 $4,0 $5,0 $6,0
Total Vacaciones Empleados | $ 350,0 $ 600,0 $900,0 $1.250,p $ 1.650,0
Total Vacaciones $650,0 | $950,0| $1.300d $1.7000 $2.150,0
Administrador y Empleados
Fondos de Reserva $00 | $8000| $9000| $1.0000 $1.100,0
Colaboradores
Fondos de Reserva $00 | $7000| $8000| $900,0  $1.000/0
Administrador
TOTAL SOBRESUELDOS $2.742,0( $5.494Q $7.149,1 $ 9301 $11.095,1
Sueldo Administrador $7.200,0] $8.400,(¢ $9.600,0 $10.809,0 $12.040,0
Sueldo Colaboradores $8.400,0| $14.400,0 $21.600/0 $30.000,0 $39.600,0
TOTAL SUELDOS $ 15.600,0] $22.800,0 $31.200)0 $40.8D0 $51.600,0
TOTAL SUELDOS Y
SOBRESUELDOS $18.342,0 $28.2940 $38.349{1 $49.818,7 $ 62.6?5,1
Porcentaje Patronal IESS 11,359
IESS Colaboradores $953,4 $1.634,4 $2.4514 $ 3.405/)0 $4.494,6
IESS Administrador $817,2 $953,4 $1.089,4 $1.2258 $1.363,0
TOTAL IESS
ADMINISTRADOR Y $1.770,6| $2.587,9 $3.541,2 $ 4.630(8 $ 5.856,6
COLABORADORES

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis
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5.1 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

CUADRO N° 64

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

DEL ANO 1 AL ANO 5
ANOS Afio 0| Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5 TOTAL
Ventas $ 55.628 $ 89.592 $ 128.538 $ 176.2521 $ 230.928 $ 680.937
(-) |Costo de Ventas $ 32.921|$ 52851 $ 73.327|$ 97.831 $ 124.618 $ 381.549
Costos Personal (Colaboradoies) $ 10.p$119.492/$ 28.891]$ 39.833 $ 52.326 $ 151.474
Costos de tramites $ 21.98% 33.359 $ 44.436$ 57.998 $ 72.292 $ 230.074
Utilidad Bruta en Ventas $ 22.707|$ 36.740$ 55.211$ 78.421] $ 106.310 $ 299.390
% rendimiento bruto 41% 41% 43% 44% 46% 44%
(-)|GASTOS OPERACIONALES $ 24.950|$ 29.200$ 31.701$ 35.078 $ 38.540 $ 159.47(
Costo Administrador $ 9.180% 11.389$ 12999 $ 14.6114$ 16.226 $ 64.407
Costo Abogado $ 480D$% 5400$% 6.000% 6.600% 7.200$ 30.00(
Costos Fios de oficina $ 9.824% 11.029 $ 11.025$ 11.838 $ 12.660 $ 56.373
Gastos de Promocion $ 1.14% 1385 % 1.6763% 2.028$ 2454$ 8.69Q
Utilidad Operacional $ (2.243)$ 75400 $ 23510% 43343 % 67.7700$ 139.920
Intereses (Ganados - Pagadog) $ ) 700 $ 194 $ 619 $ 1.144$ 2.027
Utilidad Ant de Imp y Par $ (2243)$ 7.610$ 23.704$ 43.962$ 68.914 $ 137.893
(-) |15% trabajadores $ -|[$ 1.142% 3556 % 6.594$% 10.337% 21.629
Base para calc impuesto rta $ (2.248) 6.469|$ 20.148 $ 37.367$ 58.577 $ 120.314
(-) [Impuesto renta $ - [$ 14233% 4433% 8221l$ 12.8871$% 26.964
Utilidad Neta $ (2243)$ 5.046/$ 15.716 $ 29.147/$ 45.690 $ 93.359

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis

El total de ventas han sido tomadas considerargidde servicios dando un total de
$680.937 dolares al final de los cinco afios, daliguanera el costo de ventas con un
total de $381,548 ddlares el cual se obtiene dal te sueldos y sobresueldos del

personal y la suma de los costos de cada servicio.

Se obtiene un total acumulado de los cinco afobtéidad Bruta en Ventas de
$299.390 dolares una vez restadas los costos\eefass totales correspondientes a

cada ano.

Es importante resaltar que el porcentaje de remditoibruto tiene un crecimiento

desde 41% en el primer afio hasta el 46% al quitdo a
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Este crecimiento se debe principalmente al queokinven de ventas crece en un

mayor porcentaje al costo de cada servicio.

Dentro de los Gastos operacionales se encuentrsuieklo del administrador y los
horarios pagados al abogado, de igual manera kissde oficina y los gastos de

promocién analizados anteriormente.

La Utilidad Neta del primer afio es negativa en 42.@6lares, monto relativamente
pequeiio dado que es el inicio de operaciones. tilidad Neta en el tercero afio
asciende a $15,716 ddlares que representa el 1&P% las ventas, y en el afio
quinto asciende a $45.690 ddlares que represehfy8% sobre las ventas siendo asi
un negocio altamente rentable debido al increméeatpersonal y por consiguiente el

alto volumen en ventas.

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

CUADRO N° 65

CONCEPTO 1 2 3 4 5
Total de Entradas a Caja $55.628 $89.592 $128.538 $176.p52 $230.928
Total de Salidas de Caja $57.871 $84(616 $113.016817%¥24 $186.381
Aportes de Propietario $ 7.000 0] $0 $0 $0
Flujo Neto de Efectivo $4.7%7 $4.975 $15.522 $2852%44.546
Saldo Inicial de Caja $0 $3.000 $3.190 $3J439 $3.99
Saldo de Caja sin Financiamiento $ 4.757 $7.976 $18.712 $31.967 $48/540
FINANCIAMIENTO:
(+)Inversiones (-) Préstamos $1.7p7 $4.855 $15/46728$920 $45.03D
Dividendos $0 $0 $0 $ $0
Intereses Ganados $0 $70 $ 194 $|619 $1.144
SALDO FINAL DE CAJA CON FINANCI. $3.000] $3.1900 $3.89 $3.993 $ 4.653

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis
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Al inicio de operaciones del proyecto, el propietaealizara un aporte de capital

de$7.000 délares.

Para garantizar el normal funcionamiento del prtpjese espera contar con la
cantidad de $ 3.000 dolares como saldo minimo ¢m @a&r lo tanto, cualquier
excedente se depositara en inversiones bancaalgzresentarse un déficit de caja se

solicitara al banco un préstamo.

Al presentarse un excedente en caja, los integesesdos seran del 4% lo cual es el

porcentaje pagado actualmente por las entidadesbas.

Por ser el proyecto un negocio de prestacion decses, el pago de los mismos son

inmediatos lo que genera un ingreso liquido egental a las ventas.

De igual manera los desembolsos son principalmérge sueldos, gastos de
promocion, utiles de oficina y de aseo al igual pseservicios basicos como agua,
luz, teléfono e internet y con mayor importanciaadto de cada servicio, por lo que
al igual que los ingresos los desembolsos son pagathediatamente generando asi
una acumulacién de liquidez afio a afio a excepogdma@o inicial el cual esta

cubierto por el aporte inicial del propietario.
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5.3 EVALUACION FINANCIERA

CUADRO N° 66

EVALUACION FINANCIERA
DEL ANO 1 ALANO 5

ANOS

*)
*)
G

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Utiidad Neta $ (2.243] $ 5.044 $ 15.7164 $ 29.1471 $ 45.690
Gastos no desembolsables
Depreciaciones $ - 1% - 18 - |$ - 1% -
Flujo Efectivo Operacional $ (2.243) $ 5.044 $ 15716 $  29.147$ 45.690
Aporte Inicial Propietario $ (7.000,00)
Flujo Neto $ (7.000,00)$ (2.243,39)$ 5.045,69 $ 15.715,80$ 29.146,59$ 45.690,03

|FLUJO NETO ACUMULADO

[$ (7.000,000$ (9.243,39)$ (4.197,67)$ 11.518,14 $ 40.664,73$ 86.354,7§

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cristina Solis

Para evaluar la factibilidad o conveniencia delypoto, se confrontara la inversion

inicial de $7.000 délares versus los flujos netusades que se generan.

Por ser una empresa de servicios la utilidad regieesenta el flujo neto anual del
proyecto que al no tener activos fijos significaivno presentara un gasto por

depreciacién por lo tanto no hay gastos no desesablgls que hayan afectado a la

utilidad directamente.

La evaluacion financiera considera los siguientestgs como indicadores de la

factibilidad del proyecto:

Valor Actual Neto

Tasa Interna de Retorno

» Periodo de Recuperacién de la Inversién
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5.3.1Valor Actual Neto (V.A.N.)

VALOR ACTUAL NETO (VAN) $ 44.578,60

El proyecto tiene un valor actual neto positivdbdd.578,60 ddlares por lo que
refleja que los ingresos futuros del proyecto @wai a valor actual) son

superiores al monto invertido.

5.3.2Tasa Interna de Retorno (T.I.R.)

TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 87%

La tasa interna de retorno es una medida de rédtbide una inversion la
cual muestra cudl seria la tasa de interés maa Htgue el proyecto no genera

ni pérdidas ni ganancias.

El T.I.LR. del proyecto es del 87%, esto reflejaaitn rendimiento tomando en

cuenta que el costo de oportunidad fue del 15% glgreoyecto.

Este 15% de costo de oportunidad es una tasa doe dos siguientes

elementos:

* Riesgo Pais (8%).

* Riesgo de Inversion del proyecto en particular.
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* Rendimiento que ofreceria una inversion segura coghotesoro

americano (2%).

5.3.3Periodo de Recuperacion de Inversion (P.R.I)

El Periodo de Recuperacion de la Inversion es @édd 4 meses como lo

refleja el Flujo de Caja en donde los ingresos atados del proyecto cubren

el aporte inicial del socio y se obtiene un retaabre la inversion.



6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 CONCLUSIONES

» EIl proyecto se enfocara principalmente a empreads due las personas que
laboran en relacién de dependencia son quienesueotan con el tiempo
suficiente para realizar sus tramites obligatodgos Ley de manera personal,
sin dejar de lado que la sociedad ecuatoriana hayia esta acostumbrada a
confiar sus documentos a personas que no garamtiagdn tipo de respaldo

en caso de presentarse algun inconveniente.

* La debida capacitacién del personal es un fact@ortante para el giro del
negocio puesto que seran estas personas quieeetadiente influirdn en la
realizacion de tramites, sin dejar de lado los reslcagregados con los que
cuenta este proyecto ya que seran su principal demagreso al mercado por

la seguridad y confiabilidad que proporcionan.

* La cultura organizacional del proyecto debe essaraggicamente formada
para poder ofrecer un buen servicio a los clieigaadando productos
accesibles que cuenten con valores agregadosisagivibs que hagan de esta

idea de negocio una opcidon muy solicitada por ecaud seleccionado.
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La tramitacion propiamente dicha no es penada g@drely, sin embargo al
existir cohecho en alguno de los procesos hacesgudstorsione la realidad

del tramite.

La localizacion del proyecto es un factor sumamarileyente e importante ya
gue al tener tiempos de entrega previamente esidbée se debe acortar lo

mas posible los tiempos de movilizacion.

Al analizar las encuestas, se pudo observar quie€ela de negocio tiene
bastante acogida al ser una idea innovadora y pogocida en la sociedad

ecuatoriana.

La diferenciacion del producto es la clave princighel proyecto dado que los
clientes potenciales podrian confundir este tiposdevicios con el de los

tramitadores informales quienes no ofrecen segilimdeespaldo alguno.

Este proyecto propone una estrategia de preciosddasn el volumen de
ventas ya que al estar ligada con empresas, lasawmisuentan con grandes

flotas de autos tanto propios como de empleados.

El Valor Actual Neto del proyecto es de $44.578,6&ndo este valor
sumamente alto con respecto al de la inversion, sstdebe principalmente a

gue los gastos presentados no son tantos en caripasaos ingresos futuros.

La Tasa Interna de Retorno es del 87%, reflejasth na rentabilidad alta en

comparacion al 15% tomado en cuenta como costpaktumidad.
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6.2 RECOMENDACIONES

* Ganar periédicamente clientes mediante un buen jmaoenercial por parte

del Administrador.

e Capacitar al personal seleccionado para realizas Revisiones,
Matriculaciones Vehiculares y Legalizaciones de udoentos para bienes

raices de manera eficiente y en el tiempo estipulad

* Promocionar los distintos valores agregados congles cuenta el proyecto

para hacerlo mas competitivo en el mercado.

» Ampliar la cartera de productos es una buena opg#a ingresar a nuevas

empresas.

* Implementar un plan de fidelizaciéon para Revisiéehiular puesto que la

misma se hace anualmente.

» Crear incentivos para mantener clientes.

 Estar al dia en las nuevas reformas que se imptemea las leyes

directamente relacionadas con el giro del negocio.

* La poliza de Responsabilidad Civil sera el principalor agregado del
proyecto puesto que con la misma tanto el clieotmccla empresa estaran

protegidas.
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* Reducir los tiempos perdidos al maximo para pogepwechar de mejor

manera el tiempo otorgado a cada servicio.
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ANEXO 1

ENCUESTA SERVICIO DE TRAMITACION DE DOCUMENTOS

Empresa:

Edad:

Sexo:

1. Cual de estos servicios usted estaria dispaestotratar

Legalizacion de Documentos para bienes raices

Revision Vehicular

Matriculacion vehicular

Ninguno

2. Quién generalmente realiza sus tramites pemsnal

A) Tramitador

B) Familiar
C) Usted
D) Amigo

3. ¢Le gustaria poder delegar este tipo de tramites

Sl
NO

4. ¢Cree usted poco confiable el trabajo de unitador ilegal?

Sl
NO
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5. ¢Confiaria usted sus documentos personalesyodinun tramitador que no pertenezca

a una empresa seria que lo respalde?

Sl
NO

6. ¢Pagaria usted por qué una empresa legalmentditaiola realice sus tramites

personales?

SI
NO

7. Le gustaria que la empresa de tramitacion dardentos legales cuente con un seguro

en caso de un siniestro con su vehiculo

Sl
NO

8. ¢Seria de su agrado que una persona perteregiena empresa legalmente constituida

realice por usted la revision vehicular de su wdbl

Sl
NO

9. ¢Seria de su agrado que una persona perteregiena empresa legalmente constituida

realice por usted la matriculacion de su vehiculo?

SI
NO
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10. ¢,Seria de su agrado que una persona pertdre@emna empresa legalmente
constituida realice por usted la legalizacion deudeentos pertenecientes a bienes

raices?

Sl
NO




