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RESUMEN EJECUTIVO

“PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA QUE
MANEJE APLICACIONES INFORMATICAS PARA MEJORAR LA
PRODUCTIVIDAD DEL TRANSPORTE DE CARGA PESADA”

Se define la problematica la cual se enfoca que las empresas en la actualidad por la alta
competitividad existente dentro del mercado objetivo, siempre buscan implementar
nuevas estrategias que permitird mejorar sus procesos de produccion y servicio, sin
embargo, el sector de transporte pesado no ha innovado en sus procesos de servicios, es
decir maneja procesos empiricos ocasionando tiempos muertos, mismo que repercute en
los indices de insatisfaccion a los clientes. En primera instancia se efectda el diagnostico
situacional mismo que permite identificar las oportunidades y amenazas que afrontara la
nueva empresa dentro de un mercado altamente competitivo. Se realiza un estudio de
mercado en la que se identifica si el mercado objetivo esté dispuesto a utilizar el servicio,
también se realiza un estudio de marketing con el fin de identificar las herramientas para
dar a conocer el servicio. De igual manera el estudio técnico y organizacional permite
definir los procesos de gestion asi como la estructura organizacional en la que se
determina el recurso humano necesario para brindar el servicio. Se efectla un estudio
financiero que a traves del analisis de los indicadores financieros como el Valor Actual
Neto (VAN) y, La Tasa Interna de Retorno (TIR), en la que se determina la factibilidad

del proyecto.

Palabras claves: Aplicaciones, factibilidad, transporte, productividad

xii



INTRODUCCION

1.1 Problemas de investigacion

1.1.1 Planteamiento del problema

Las empresas en la actualidad por la alta competitividad existente dentro del mercado
objetivo, siempre buscan implementar nuevas estrategias que permitird mejorar sus
procesos de produccion y servicio, sin embargo, el sector de transporte pesado no ha
innovado en sus procesos de servicios, es decir maneja procesos empiricos ocasionando
tiempos muertos, mismo que repercute en los indices de insatisfaccion a los clientes, lo
gue ocasiona que se tenga una productividad muy baja, por lo que es necesario buscar

alternativas que permita mejorar la rentabilidad de las organizaciones.

Es importante recalcar que el manejo de tecnologia en la actualidad ha permitido a las
organizaciones mejorar en sus procesos de produccion y, en la manera de realizar la
publicidad de sus productos, factor que no aplica el sector de transporte pesado esto
ocasionado por falta de recursos econémicos, la falta de iniciativa por parte de los
administradores en buscar innovar el servicio, bajo esta problematica surge la iniciativa
de realizar un plan de negocios para la creacién de una empresa que maneje aplicaciones

informaticas para mejorar la productividad del transporte de carga pesada.



CONSECUENCIAS

No se mejorar los No se emplean herramientas
servicios, existe de gestidn para mejorar los
clientes insatisfechos. procesos.

No se emplea,
nuevas
estrategias de
marketing.

transporte de carga pesada

No se maneja aplicaciones informéticas para mejorar la productividad del

Falta de estrategias de
publicidad

El manejo de los Falta de inversion
procesos son empiricos economica
CAUSAS

Figura 1 Arbol de problemas
Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Karen Chica




1.1.2 Formulacion del problema

¢El plan de negocios para la creacion de una empresa que maneje aplicaciones

informaticas permitira mejorar la productividad del transporte de carga pesada?

1.1.3 Sistematizacién del problema

o Existe la oferta suficiente para implementar una empresa que maneje
aplicaciones informaticas?

e ;Se cuenta con una demanda insatisfecha alta, por cubrir dentro del mercado
objetivo?

e (Qué tipo de infraestructura es necesaria para la puesta en marcha de una empresa
gue maneje aplicaciones informaticas para mejorar la productividad del transporte
de carga pesada?

e El estudio financiero es factible para la puesta en marcha de una empresa que
maneje aplicaciones informaticas para mejorar la productividad del transporte de

carga pesada?

1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivos generales

Disefiar un plan negocios para la creacion de una empresa que maneje aplicaciones

informaticas para mejorar la productividad del transporte de carga pesada



1.2.2 Objetivos especificos

e Realizar un estudio de mercado para conocer los gustos y preferencias del
mercado objetivo en relacion al servicio a implementar.

e Definir la estructura técnica y equipos necesarios para la creacion de una empresa
gue maneje aplicaciones informaticas.

e Determinar el aspecto legal y los permisos necesarios para la puesta en marcha de
una empresa que maneje aplicaciones informaticas.

e Desarrollar un estudio financiero, para de esta manera conocer factibilidad del

proyecto.

1.3 Justificacion

1.3.1 Justificacion practica

El nuevo plan de negocios para la creacion de una empresa que maneje aplicaciones
informaticas para mejorar la productividad del transporte de carga pesada, se lo realiza
para contribuir con el desarrollo del sector de transporte pesado, a través de la cual
también se contribuye con el crecimiento de la matriz productiva con la generacion de
nuevas fuentes de trabajo, es importante también detallar lo que se busca es mejorar la
situacion econdmica de los inversionistas. Surge esta iniciativa por el apoyo de entidades
publicas como la Corporacion Financiera Nacional (CFN), que otorgan creditos para
proyectos innovadores a una tasa de interés baja del mercado, permitiendo el surgimiento
de nuevas organizaciones dentro de un mercado altamente competitivo. De la misma

manera el presente proyecto es un requisito para obtener el titulo de ingenieria comercial.



1.3.2 Justificacién tedrica

La inquietud que surge en el investigador por profundizar en uno o varios enfoques
tedricos que tratan el problema que se explica, a partir de los cuales se espera avanzar en

el conocimiento planteado.

Es importante sefialar los elementos tedricos sobre los cuales se pretende desarrollar la
investigacién, fundamentada mediante fuentes primarias y secundarias que permitan
estructurar el plan de negocios adecuadamente y que aporte el conocimiento valido cuyos
resultados se incorporen al plan; de manera que los resultados obtenidos sean esperados

dentro de la investigacion.

1.3.2 Justificacion metodoldgica

Hace alusion al uso de metodologias y técnicas especificas que han de servir de aporte
para el estudio de problemas similares al investigado, por lo cual la presente investigacion
se realiza mediante la proposicion del método generador de conocimiento valido siendo
este el método analitico y sintético, a través de los cuales se generara confiabilidad a los

resultados obtenidos una vez desarrollado el plan.



1.4 Marco de referencia

1.4.1 Marco teorico

Teoria del emprendimiento

El creciente interés académico en torno a la creacion de empresas se basa en la evidencia
de su contribucion al desarrollo econémico como impulsor de los procesos innovadores
y a la generacién de nuevos puestos de trabajo. Esto ha llevado a los diferentes gobiernos
e instituciones publicas, principalmente a las universidades a establecer programas para
apoyo a la creacion de nuevas empresas y la promocién empresarial (Vleasquez, 2013).
La forma de entender las caracteristicas y la naturaleza del fendmeno emprendedor y sus
implicaciones para los individuos, la sociedad y el desarrollo econdmico, se ha
constituido en uno de las partes fundamentales de la investigacion sobre creacion de
empresas. Como consecuencia, se analiza con mayor frecuencia el papel del individuo en
aspectos tales como el impacto de su formacién, motivacion, y rasgos psicologicos al
momento de disefiar politicas publicas de promocion de nuevas empresas (Portilla, 2010)
El fenémeno de creacién de empresas no seria completo si solamente se analizan las
caracteristicas y comportamientos de los empresarios individuales, se deben considerar
otros factores sociales, econdmicos y estructurales como determinantes (Salerno &
McCaffrey , 2017).

Un aspecto relevante en las diferentes perspectivas enunciadas anteriormente es la
relacion que existe entre tres elementos claves: el empresario, la empresa y el entorno.
Sobre esta base se presentan las diferentes teorias que se ocupan de la decision de crear
una empresa. Iniciaremos el analisis con un enfoque econdmico, en donde una
aproximacion inicial al estudio del emprendimiento ha sido explicar la funcién que el

emprendedor desempefia respecto al desarrollo economico y a la dinamica de los



mercados; en seguida se mostrara un enfoque del entorno que enfatiza los factores
sociales, familiares, las redes formales e informales de los emprendedores y en especial,
la influencia del apoyo institucional en la decision del emprendedor de crear su propia
empresa; posteriormente un enfoque psicologico donde se analiza la figura del empresario
como persona, su perfil y se centra principalmente en las caracteristicas personales del
empresario. Para terminar con el enfoque cognitivo basado en la forma como el
emprendedor almacena, procesa y evalta informacion y con el enfoque basado en la
existencia, descubrimiento y explotacion de oportunidades emprendedoras (Marulanda,
Correa, & Mejia, 2010).

Plan de negocios

Se conoce como “plan de negocios” a todo documento el cual contiene toda la
informacién acerca de la empresa y los objetivos propuestos que pretenden ser
alcanzados. Por lo general esta compuesto de treinta cuartillas en donde se incluyen los
objetivos trazados, las estrategias para lograr alcanzar los referidos objetivos, la estructura
organizacional de la empresa, el monto de inversion requerido para poner en marcha el
proyecto Yy las posibles soluciones para contrarrestar futuros problemas que surjan en el

entorno empresarial (Garcia, 2001, pag. 78).

El plan de negocios es un documento enfocado en lograr los objetivos a corto y mediano
plazo de acuerdo a las caracteristicas de la empresa y las condiciones que circundan al
funcionamiento de la misma condicionando asi su adecuado desenvolvimiento. Es en base
a esos condicionamientos que hay que delinear el plan de negocios mas apropiado, puesto
que deberan establecerse tanto las restricciones, asi como las directrices que determinaran
el alcance junto con la eficiencia del mismo puesto que sélo de esta forma podran atacarse
los factores amenazantes dando paso a las acciones que facilitaran el cumplimiento de los

objetivos.



El plan de negocios viene siendo la ruta trazada, la misma que servird como una especie
de guia para poder alcanzar con mayor facilidad las metas u objetivos especificos a partir
de la idea original. Para que un plan de negocios cumpla con su cometido de manera

inmediata y efectiva, es aconsejable seguir los siguientes consejos:

e Elaborar un plan de caracter realista, para ello, lo mas conveniente es efectuar un
andlisis DAFO en donde se tomaran en cuenta todas las bases que sustentan la
idea original en que se fundamenta el negocio.

e Elaborar un plan cuya extension sea lo suficientemente apropiada para que de esta
forma no se desvie de los objetivos esenciales en los que se fundamenta y en
consecuencia estos lleguen a ser alcanzados.

e La estructura del plan de negocios debera ser de una lectura &gil y comprensiva,
si no reline estas caracteristicas y al contario resulta de un contenido largo y
mondtono, es por demas seguro de que los resultados no seran positivos, por mas
que las propuestas sean las adecuadas.

e Todo plan de negocios debe conducir a la certera realizacion de los objetivos
empresariales que desean realizarse, con esto se quiere sefialar que el contenido y
estructuracion del plan no debe ser de caracter genérico, sino que debera estar

enfocado en las caracteristicas de la empresa en si.

Estudio de mercado

Se conoce como “estudio de mercado” a todo conjunto de acciones encaminadas a
efectuar el analisis y estudio de la factibilidad de un determinado proyecto empresarial.
Por lo general un estudio de mercado consiste en un proceso extenso y considerablemente
complejo debido a que durante el mismo se recopilan muchas fuentes de informacion
concerniente con la clientela, la competencia, el entorno operacional y el mercado
concretamente. Por medio del estudio de mercado, las organizaciones empresariales
efectlan un analisis riguroso para de esta forma buscar la mejor forma viable para que su

plan de accion sea exitoso (Fernandez Sanchez, 2010, pag. 104).



De acuerdo con lo anterior, un estudio de mercado constituye un conjunto de acciones
que se llevan a cabo con el objetivo esencial de saber la respuesta que ofrecera el mercado
ante el surgimiento de una nueva clase de producto o servicio. Gracias a los estudios de
mercado es posible conocer con mayor grado de exactitud acerca de los servicios o
productos de mayor demanda en el mercado, es asi, que, de acuerdo con la informacion
obtenida, el siguiente paso consistira en tratar de lograr la adaptacion al méaximo del
producto o servicio a ofertarse para de esta forma llegar a satisfacer en su totalidad las

necesidades del pablico consumidor.

En los estudios de mercado se analizardn cinco puntos importantes, que se indican a

continuacion:

1. Estudio del producto o servicio: Por medio de este estudio se pretende averiguar
las cualidades del producto o servicio a ofertarse para tener un concepto mas firme
de lo que realmente desea venderse.

2. Andlisis de la oferta: En este punto se hard un andlisis exhaustivo de las
condiciones en las que se dara el precio de oferta del producto o servicio a
ofrecerse para de acuerdo con ello determinar otro parametro de evaluacién de
factibilidad.

3. Andlisis de la demanda: Consiste en analizar las condiciones mas imperantes en
el entorno del publico consumidor y de esta forma identificar las necesidades mas
apremiantes del referido entorno que influenciaran en mayor o menor medida en
la adquisicion del producto o servicio que la empresa desea ofertar.

4. Analisis de los precios: Esta fase se caracteriza por una evaluacion cuidadosa y
exhaustiva de los precios con los que la competencia vende productos o servicios
analogos a los que la empresa desea ofrecer. Mediante los resultados que se
obtengan se tendra un panorama certero acerca de los precios ofertados por la
competencia y en base a ello, se decidira acerca de la factibilidad de ofrecer a un
determinado precio el producto o servicio al pablico consumidor.

5. Analisis de los canales de distribucion y comercializacion: En esta fase se llevara

cabo el analisis acerca de las condiciones mas propicias para que el producto o



servicio a ser ofrecido por la empresa puedan ser distribuidos y posteriormente

comercializados para llegar facilmente al pablico consumidor.

Demanda

Es la maxima cantidad de un determinado bien o servicio que uno o varios sectores
pertenecientes al grupo consumidor estara dispuesto a adquirir a un determinado precio
por unidad de tiempo (Sarabia, 2005, pag. 68).

La demanda constituye el fiel reflejo de la voluntad y capacidad econémica para adquirir
un determinado bien o servicio por parte de un determinado grupo de personas, las
mismas que manifiestan una necesidad que sera satisfecha en su totalidad gracias al
consumo de dicho bien o servicio. La demanda viene siendo entonces, un parametro de
gran utilidad para determinar los indices reales de la capacidad adquisitiva de la poblacién
consumidora y por ende las reales probabilidades de penetracién de un determinado

producto o servicio.

Oferta

Se conoce como “oferta” a la cantidad de bienes, productos o servicios que los
productores estan dispuestos a vender a los distintos precios existentes en el mercado
(Fernandez Sanchez, 2010).

Las cantidades ofertadas de bienes o servicios por los fabricantes o proveedores estan en
funcién de un conjunto de factores, los mismos que son responsables bien sea de un

aumento o disminucion de las cantidades existentes en el mercado.
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Demanda insatisfecha

Se conoce como “demanda insatisfecha” a la demanda que no ha podido ser cubierta por
el mercado pero que sin embargo puede ser cubierta — al menos en parte — por la empresa
que oferta el producto o servicio. Se dice que la demanda es “insatisfecha” cuando la

oferta es menor que la demanda (Sarabia, 2005, pag. 58).

La demanda viene siendo insatisfecha cuando la poblaciéon consumidora no ha podido
tener acceso al producto o servicio debido a limitaciones en la oferta producidas por
distintos factores, los mismos que inciden poderosamente en la falta de cobertura de las

necesidades del publico consumidor.

Estudio técnico

Este estudio tiene como objetivo fundamental el poder demostrar la factibilidad técnica
de un determinado proyecto, el mismo que justificara la alternativa de caracter técnico de
mejor idoneidad para los criterios de optimizacion (Garcia, 2001, pag. 85)

Su importancia radica en que mediante sus resultados se decidira acerca de la factibilidad
de efectuar la respectiva valorizacién econdémica de las variables técnicas de un
determinado proyecto para de esta forma tener una apreciacion precisa de los recursos

necesarios para llevar a cabo el proyecto.

Capacidad utilizada

Es una medida que permite conocer lo cerca que se encuentra la oferta de la demanda, y
de esta forma poder determinar con precision los alcances del proyecto y la cobertura de

demanda que tendra en el mercado.
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1.4.2

Marco Conceptual

Fuerzas de Porter.- Las cinco fuerzas de Porter definen la estructura de
rentabilidad de un sector al determinar como se distribuye el valor econémico que
crea28. Por medio de un andlisis de; amenaza de nuevos entrantes, poder de
negociacion de los compradores, poder de negociacion de los proveedores,
amenaza de productos o servicios substitutos, rivalidad entre competidores
existentes (Michaux, 2016).

Analisis Pestel-. Es una técnica de andlisis estratégico para definir el contexto de
una compafiia a través del andlisis de una serie de factores externos. Desde un
estudio Politico, econdémico, Socio-cultural, Tecnoldgico, Ecoldgico y Legal
(Torres, 2016).

Anélisis FODA. - Es una herramienta de diagndstico y analisis para la gestion
creativa de posibles estrategias a partir de la identificacion de los factores internos
y externos de la organizacién, dada su actual situacion y contexto. Se identifican
las &reas y actividades que tienen el mayor potencial para un mayor desarrollo y
mejora y que permiten minimizar los impactos negativos del contexto (Fred,
2012)

Estrategias. - Se define como la planeacion de una meta del individuo, la
estrategia puede ser corporativa y conlleva diversas acciones que se encuentran
alineadas a las metas y objetivos de la empresa. La estrategia de marketing es un
proceso que permite abordar un mercado mas especifico y representativo acorde
a la oferta de la empresa (Rodriguez, 2012)

Planes de accion. - Se define como un plan de prioriza las iniciativas
fundamentales a cumplir en relacion a los objetivos y metas establecidas;
constituyéndose como una guia que permite estructurar los proyectos futuros para
el beneficio de la empresa (Altamirano, 2015).

Estudio econdmico. - Tiene como propésito evaluar el potencial econémico de
un proyecto empresarial y presentar alternativas viables de financiacion para la
empresa. Antes de realizar el plan de negocio debera de existir estimaciones
previas que nos indiquen la posible viabilidad econémica y financiera del negocio.

Se debera describir la estructura capital (Fred, 2012).
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1.5 Metodologia

1.5.1 Tipo de estudio

El tipo de investigacion eso descriptiva la cual se define como la busqueda especifica de
las propiedades importantes de las personas, grupos, comunidades o cualquier otro
fendmeno que sea sometido a analisis, la cual se encarga de evaluar diversos aspectos,

dimensiones o componentes del fendmeno a investigar (Mufioz, 2015).

El desarrollo del presente estudio empleara la investigacion descriptiva ya que a través de
esta se pretende conocer cuéles eran las motivaciones intrinsecas de generar una empresa
que coadyuve con al manejo de y mejora de la productividad del transporte de carga
pesada a través de un sistema informatico. En tal sentido mediante este tipo de
investigacion se lograra establecer aspectos implicitos dentro del tema de manera que su

estructura sea Optima y exitosa.

También se empleara la investigacion exploratoria a través de la cual se indagara en
informacion relevante enfocandose principalmente en cuéles son las caracteristicas y
aspectos que el consumidor percibe principalmente de un servicio de dichas

caracteristicas, recalcando la necesidad de servicio y que demandan para satisfacerlo.

1.5.2 Meétodo de investigacion

Se empleara el método analitico, el cual consiste en la descomposicion de las partes del
objeto de estudio para describirlas y explicar las causas que genera el fendmeno (Clares,
2016). A partir de este método se realizard un estudio detallada de la estructuracion
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adecuada del sistema informatico propuesta acorde a las necesidades de sus potenciales
clientes, con la finalidad de que reciba la aceptacion esperada.

También se empleara el método sintético definido como el proceso que permite la
reconstruccion del fendmeno de estudio uniendo las partes que han sido separadas, a fin
de facilitar su comprension (Clares, 2016). A través de este se analizaran las necesidades
de los transportistas de carga pesada, de manera que el sistema informatico considere

todas las necesidades de estos para lograr satisfacerlas de manera optima.

1.5.3 Técnicas de recoleccion de datos

Fuentes primarias

Dentro de la presente investigacion la utilizacién de las fuentes primarias se basa en la
recopilacién de informacion a través de la observacién directa, encuetas a los
transportistas de carga pesada, a través de los cuales se obtendra informacion veridica, la
cual posteriormente se sometera a un analisis para la construccién de sus resultados.

Se agrega ademas que actualmente existen diversas especialidades enfocadas hacia

manejo y mejora de la productividad de este tipo de trasporte.

Fuentes secundarias

Las fuentes secundarias son aquellas que permiten la obtencion de informacion a traves
de fuentes bibliogréaficas, revistas, libros, sitios web, articulos cientificos, tesis de

posgrado, entre otros; relacionados al tema de investigacion.
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Procesamiento de datos

Una vez recopilada la informacion mediante el instrumento establecido, se procedera a
tabularlo de forma estadistica, mediante el uso del programa Microsoft Excel, para

posteriormente analizarlos y establecer la conclusion pertinente sobre la misma.
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1. DIAGNOSTICO SITUACIONAL

1.1. Andlisis entorno externo

Dentro del analisis del entorno externo permitira identificar las oportunidades y amenazas
que presentara el nuevo plan de negocios para la creacion de una empresa que maneje

aplicaciones informaticas para mejorar la productividad del transporte.

1.1.1. Factor econémico

Dentro del factor econdmico, se analiza la tasa de inflacién y el Producto Interno Bruto
(PIB), que son factores principales que influyen en el desarrollo de la nueva empresa

dentro de un mercado altamente competitivo.

1.1.1.1.Inflacién

Se determina a la inflacion como “el incremento generalizado de los precios de los bienes
y servicios dentro de un mercado en un determinado periodo” (Ortiz, 2010, pag. 127).
Bajo los parametros del autor se concluye que la inflacion es la subida de los precios lo
que provoca la pérdida de poder adquisitivo por parte de los clientes o consumidores, y
de esta manera se ve afectado el ingreso econdémico de las empresas. Datos de la inflacién

se refleja en la siguiente tabla.
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Figura 2. Inflacion
Fuente: BCE (2020)

De acuerdo a los datos del Banco Central del Ecuador (2020) podemos apreciar que en el
mes de marzo del 2019 se presentd una tasa de inflacién anual negativa de -0,12%, que
si comparamos con el mismo mes del afio 2020 fue positiva del 0,20% de esta manera se
determina que el crecimiento de la inflacion no representa una variacion alta. Este factor
dentro del plan de negocios para la creacién de una empresa que maneje aplicaciones
informaticas para mejorar la productividad del transporte de carga pesada se considera
como una amenaza baja, al ser un factor externo no he puede controlar, por lo que si e
incrementa afectaria de manera directa al crecimiento de la nueva organizacion dentro de

un mercado objetivo altamente competitivo.

1.1.1.2.Producto Interno Bruto (PIB)

Se determina al Producto Interno Bruto (PIB) como la “principal variable de la economia,
también se puede decir que es el valor de los bienes y servicios de uso final generados
por los agentes econdmicos durante un periodo” (Banco Central del Ecuador , 2019). De
esta manera se determina que el Producto Interno Bruto (PIB), es un valor monetario de

la produccion de los bienes y servicios durante un periodo de tiempo.
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Tabla 1. Producto Interno Bruto

INDUSTRIAS / PERIODO 2019 T1 2020 T1
Construccion 0,8 0,7
Transporte -0,9 0,5

Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2020)
Elaborado por: Karen Chica

En la tabla anterior se aprecia la variacion del Producto Interno Bruto por industria
durante los afios 2019 y 2020. De esta manera en la creacion de una empresa que maneje
aplicaciones informaticas para mejorar la productividad del transporte de carga pesada,
se encuentra en la industria de transporte, la cual en el afio 2019 en el primer trimestre
fue negativa -0,9% sin embargo en el primer trimestre del 2020 es positivo con él 0,5,
siendo para la nueva organizacién una oportunidad por generar mayores ingresos
econdmicos y, poder formar fuentes de empleo y contribuir con el desarrollo de la matriz

productiva.

1.1.2. Factor politico — legal

El Ecuador en el aspecto politica al iniciar el afio 2019 en el mes de enero, presento una
cierta incertidumbre por el decreto del alza del combustible en la gasolina extra que es la
de mas alto consumo comparado con la gasolina stper, por lo que de acuerdo a la empresa
encuestadora Cedatos dio a conocer que el 75% de ecuatorianos este descontento por la
subida del precio de la gasolina, sin embargo lo que se consiguié es disminuir un
porcentaje del subsidio, siendo una de las principales medidas para lograr una estabilidad
economica en el pais (Vistazo , 2019).

Bajo esta perspectiva politica al existir incertidumbre por el alza de los combustibles,
muchos empresarios especulan con el alza de precios en los productos, lo que ocasiona

una inestabilidad econémica y politica (Ministerio del Interior, 2019) , por lo que no
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existe una inversion alta en el pais afectando la creacidn de nuevas empresas, sin embargo
con el apoyo del gobierno al contar con una institucion publica como Corporacion
Financiera Nacional (CFN), que otorga créditos a proyectos innovadores a una tasa de
interés del 11,83 de manera anual, factor que ha favorecido al desarrollo de las PYMES,
por lo que para la creacion de una empresa que maneje aplicaciones informaticas para
mejorar la productividad del transporte de carga pesada, se convierte en una oportunidad
y, lo mas importante contribuir con el desarrollo de la industria mediante la generacion

de nuevas fuentes de trabajo.

1.1.2. Factor legal

Dentro del factor legal es importante detallar los permisos que son necesarios para la
puesta en marcha de una empresa que brindara un servicio de aplicaciones informaticas
para mejorar la productividad del transporte de carga pesada, es decir que es necesario
obtener el Registro Unico de Contribuyentes (RUC), Permisos de la Licencia Unica de
Actividades Economicas (LUAE) y el permiso del Cuerpo de Bomberos, por lo que al
obtener este tipo de requisitos se convierte en una oportunidad para el posicionamiento
de la organizacion dentro del mercado objetivo.

1.1.3.1. Obtencion del RUC (Registro Unico de Contribuyentes).

Los requisitos (SRI, 2019) que se exigen para obtener el RUC.
e Original y fotocopia de la cédula de identidad, pasaporte (extranjero residente)
credencial de refugiado (extranjero no residente).
e Original y fotocopia del certificado o papeleta de votacion.
e Original de la factura, planilla y comprobante de pago de servicios basicos.
e Fotocopia de la factura o estados de cuenta de otros servicios como telefonia fija

0 movil, television pagada o internet.
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e Fotocopia del comprobante de pago de impuesto predial urbano o rural.
e Fotocopia del contrato o factura de arrendamiento.

e Fotocopia de la Patente Municipal.

1.1.3.2. Permisos de la Licencia Unica de Actividades Econémicas

e Informe de Compatibilidad y Uso de Suelo (ICUS).

e Permiso de Funcionamiento de Bomberos.

e Rotulacion (Identificacion de la actividad econémica).

e Formulario unico de solicitud de LUAE

e Fotocopia del RUC

e Fotocopia de la cédula de identidad o ciudadania del representante legal.

e Fotocopia de la papeleta de votacidn del representante legal.

1.1.3.3. Permiso del Cuerpo de Bomberos

El permiso de Cuerpo de Bomberos, permitird regular las instalaciones, asi como la
seguridad con la implementacién de extintores, seguridad de las conexiones eléctricas,

para de esta manera salvaguardar la integridad del recurso humano.

1.1.4. Factor social

Dentro del factor social, podemos mencionar que en la actualidad dentro del pais de
Ecuador existen desigualdades sociales, las cuales estan en relacion a la etnia o

costumbres, sin embargo, se puede decir que en los ultimos afios han existido medidas
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paliativas las cuales se encaminan en la participacion equitativa de género femenino y
masculino, valor que se encuentra respaldado por la Constitucion de la Republica del
Ecuador (Jaén, 2014). Dentro del factor social también se habla del desempleo y

subempleo como se aprecia a continuacion.

EVOLUCION DEL DESEMPLEO Y SUBEMPLEO EN EL ECUADOR

10,90%

3,70%

2018 2019
= Subempleo 9,90% 10,90%
m Desempleo 3,70% 3,80%

Figura 3. Desempleo y subempleo
Fuente: BCE (2020)

De esta manera se presenta un desempleo de 3,80% alcanzando un subempleo del 10,90%
en el afio 2019 que si comparamos con el afio 2019 si existe un incremento por lo que al
implementar un nuevo servicio que maneje aplicaciones informaticas para mejorar la
productividad del transporte de carga pesada, se podra reducir este indicador con la

generacion de nuevas fuentes de empleo.

1.1.5. Factor tecnol6gico

“Dentro de este factor se habla de las nuevas tecnologias que crean oportunidades dentro
de la alta competencia, las empresas que no prevean los cambios tecnoldgicos se

encontraran con que sus productos son obsoletos” (Perez, 2013), bajo esta perspectiva es
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importante que la nueva empresa utilice la mejora de la tecnologia para promocionar sus
servicios y de esta manera atraer a los clientes del mercado objetivo. En la siguiente

gréfica se refleja el acceso al internet que presenta en diferentes ciudades del pais de

Ecuador.
FACILIDAD DE ACCESO A INTERNET POR PROVINCIA
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Domingo provingas

Figura 4. Facilidad acceso al internet
Fuente: ARCOTEL (2017)

De esta manera podemos verificar que el uso del Internet en la provincia de Pichincha es
la mas alta alcanzando un 33% aungue se agrega también que en el Distrito Metropolitano
de Quito este porcentaje se incrementa al 45% (INEC, 2018) , lo que es favorable para la
nueva empresa que maneje aplicaciones informéticas para mejorar la productividad del
transporte de carga pesada, podré utilizar publicidad mediante redes sociales para dar a

conocer el servicio.

A maés de ello, en el Factor Tecnoldgico también se evalGan el nimero de trabadores que
disponen de un internet movil directamente desde sus teléfonos celulares tanto a nivel
nacional como en el Distrito Metropolitano de Quito para los sectores de la construccion

y explotacion de minas y canteras:
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CANTIDAD DE TRABAJADORES CON DISPONIBILIDAD DE INTERNET MOVIL
2018
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CONSTRUCCION 131.687 46.310

EXPLOTACION DE MINAS Y

CANTERAS 34.539 12.146

Figura 5. Cantidad de trabajadores disponibilidad de internet
Fuente: ARCOTEL (2018)

Como se observa en la figura anterior, se tiene que en el Ecuador existen cerca de 131687
trabajadores que disponen de telefonia movil en el sector de la construccion mientras que
en la ciudad de Quito descienden a 46310 trabajadores, en cambio en el sector de
explotacion de minas y canteras se identifican a 34539 colaboradores a nivel nacional

mientras que esta cifra desciende a 12146 empleados para la ciudad de Quito.

1.1.6. Factor Ambiental

En este factor se establece de acuerdo a los diferentes aspectos que permitan fortalecer al
cuidado de la naturaleza y su relacién con las organizaciones, con los clientes y con la
sociedad, es por ello que en la figura que se visualiza a continuacion se identifican a
aquellos negocios que disponen y no disponen de un departamento ambiental clasificado

por tipo de sector durante el afio 2017:
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EMPRESAS DEL ECUADOR QUE DISPONEN Y NO DISPONEN DE UN
DEPARTAMENTO AMBIENTAL 2017

63,5%

Actividades de alojamiento y de servicio de comidas 70.1%
, 17

Transporte y almacenamiento

Informacién y comunicacion

Explotaciéon minas y canteras

Comercio

Industrias manufactureras

B NO mS|

Figura 6. Factor Ambiental
Fuente: INEC (2017)

De acuerdo a la figura anterior, se observa que el 70,1% de las empresas que desarrollan
actividades de alojamiento disponen de un departamento ambiental, seguido de las
compafiias que pertenecen al sector de transporte y almacenamiento con un 12,5%, los
negocios de informacion y comunicacion con un 9,2% y las empresas que realizan
explotacion de minas y canteras con un 4,0%. De acuerdo a estos resultados se establece
que aproximadamente cuatro de cada 25 compafias de transporte, almacenamiento,
explotacion de minas y canteras disponen al interior de sus instalaciones de un

departamento ambiental.

1.2. Analisis Microambiente

Al realizar el andlisis del microambiente se efectla la evaluacion de las Cinco Fuerzas de

Porter en las que se realiza se determina el Poder de Negociacion de Clientes, de los
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Proveedores, la Rivalidad de los Competidores, la Amenaza de Productos Sustitutos y la
Amenaza de Ingresos de Nuevas Empresas en el mercado, por lo que cada uno de ellos

requieren ser analizados minuciosamente en los parrafos siguientes:

1.2.1. Amenaza de productos sustitutos

Entre las principales productos que podrian sustituir a las apps se encuentran aquellas
oficinas en las que se realice un contacto personal con el cliente antes que una
comunicacion virtual, todo dependera de la utilizacién que se le otorgue a la app por parte

de los clientes como son las empresas de transportes de carga.

1.2.2. Poder de negociacion con los proveedores

Al crear una empresa que desarrolla aplicaciones informaticas no se requieren
necesariamente de la compra de materiales fisicos, sino que mas bien de software
especializados con los que se facilite el disefio e implementacién de nuevas apps tanto
para celulares como para otros dispositivos moviles, es por ello que se identifican los

siguientes programas que podrian utilizarse:

e Appery.io

e Mobileroadie

e TheAppBuilder
e TheAppBuilder
o AppMachine

e BiznessApps

e AppMakr

e ShoutEm

25



e AppYourself
e IBuildApp

Es decir, que se identifica un alto nimero de software de proveedores con los que se
permita el disefio de App moviles, por lo que su poder de negociacion seria bajo y en este
caso se ejerceria algo de dificultad para llegar a acuerdos entre ellos y asi definir un solo

precio de sus productos.

1.2.3. Amenaza de nuevos entrantes

El ingreso de nuevas empresas competidoras en el mercado tecnolégico del disefio de
aplicaciones moviles, estd dado por las barreras de entrada para las compafiias que
pretenden ingresar a un nuevo tipo de mercado, barreras que se especifican a continuacion

dadas las caracteristicas del proyecto actual:

¢ Dificultad en la legalizacidn de la empresa. En el Ecuador y principalmente en
el Distrito Metropolitano de Quito, se exigen demasiados documentos para su
legalizacion tanto en las entidades publicas como el Municipio de Quito, Servicio
de Rentas Internas (SRI) y demas organismos competentes. (Asesoria Legal Lex
Pro Ecuador, 2018).

1.2.4. Poder de negociacion con los clientes

En el desarrollo del proyecto actual, los clientes potenciales se conforman por las
empresas que realicen actividades de transporte de carga pesada que residan en el Distrito

Metropolitano de Quito, por lo que es necesario cuantificar el nimero de compafiias
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existentes que ejerzan este tipo de actividades ya sea a nivel nacional, provincial y

cantonal:
Tabla,2. Cantidad de empresas
TIPO DENOMINACION CANTIDAD DE EMPRESAS
Nacional Ecuador 27772
Provincial Pichincha 6531
Cantonal Quito 5632

Fuente: INEC (2018)
Elaborado por: Karen Chica

De acuerdo a los resultados de la tabla anterior, existen 5632 empresas de transporte de
carga pesada que se encuentran distribuidos en diferentes sectores del canton Quito, por

lo tanto se identifican un alto nimero de clientes potenciales.

A maés de ello, se reconoce que a nivel local no existen algun tipo de entidad que permita
agrupar las diversas empresas transportadoras de carga, aunque a nivel nacional se
identifica a la ASEACI (Asociacion Ecuatoriana de Agencias de Carga y Logistica
Internacional) en la que se incluyen también a negocios que realicen actividades similares

en el Distrito Metropolitano de Quito.

Por consiguiente, destacando que se cuantifican un alto nimero de empresas
transportadoras de carga pero se encuentran asociadas a nivel nacional, se permite
establecer que el poder de negociacién de los clientes es medio, pues estas compafiias
moderadamente podrian ejercer un cierto control sobre el precio de los productos a

adquirirse por sus directivos.
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1.2.5. Rivalidad entre competidores

La rivalidad de los competidores se determina por empresas que ya se encuentran en

normal funcionamiento dentro del mercado, no obstante, en el Ecuador el desarrollo de

la tecnologia ha mantenido un lento crecimiento por lo que las compafiias competidoras

se describen a continuacion:

Tabla 3. Empresas competidoras del Distrito Metropolitano de Quito

No. EMPRESA DESCRIPCION DEL PRODUCTO CLIENTES
PRINCIPALES
1 Medium Desarrollo de aplicaciones moviles, Cerveceria
Multimedia Branding Corporativo, Disefio Web, Nacional, Artenea,
Animacion Digital, Publicidad Online, Transmetsa Cia.
Marketing Digital, Desarrollo E- Ltda.
learning
2 Umpacto Aplicaciones moviles, animaciones e Transporte
Soluciones Cia. ilustraciones, disefio web, disefio Figura Felebesa, Maletec,
Ltda. Etica Events
3 Ideas Creativas Desarrollo de App, disefio de pagina Easy Transport,
web, disefio de marca, sistemas a Cheetos, Quito
medida, posicionamiento SEO / SEM  Honesto
4 Xperto Solutions Desarrollo de aplicaciones moviles, Transportes
Cia. Ltda. desarrollo de software web, disefio de e- Sanchez Polo,
commerce, marketing digital, disefio de Medical, Lapi,
paginas web Telefonica
5 Compafiia Desarrollo de aplicaciones informaticas Transportes
Libélula Soft para todo tipo de entidades financieras National EXxpress,
y de seguros Ecuador Logistics
6 Wembau Creacion y marketing de contenidos, DisyTransa S.A.

posicionamiento organico en

buscadores y App moviles

Hosteria San Luis,

Celco

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica
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En base a la informacidn de la tabla anterior, se identifica un escaso nimero de empresas
competidoras que desarrollan aplicaciones informaticas, por lo que se caracteriza como
una oportunidad en el desarrollo del proyecto actual ya que posibilita una mayor captacion
de clientes potenciales ante la presentacion de producto que se enmarquen hacia la

innovacion tecnoldgica.

1.3. Analisis del cliente

1.3.1. Segmentacion de mercado

La segmentacién de mercado se enfoca hacia el tipo de cliente al que se pretenda
comercializar el producto estableciendo un conjunto de caracteristicas similares, las

mismas que de acuerdo al proyecto actual se identifican las siguientes:

Tabla 4. Segmentacion de mercado

Tipo de Parametro Detalle
segmentacion
Segmentacién Pais Ecuador
geogréfica Region Sierra
Provincia Pichincha
Canton Quito
Ciudad Quito
Segmentacién Sector econémico Empresas de transporte de carga pesada
demogréfica Tipo de empresa Pequefias, medianas y grandes empresas
Cantidad de Diez o mas trabajadores que laboren en
trabajadores relacién de dependencia de la empresa
Segmentacion Frecuencia de uso Uso diario en sistemas informaticos
conductual

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica
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Por lo tanto, el mercado objetivo se conforma por pequefias, medianas y grandes empresas
que se dediquen a la transportacion de carga pesada en el Distrito Metropolitano de Quito,
que dispongan al menos diez trabajadores en sus instalaciones y su frecuencia de uso en

sistemas informaticos.

1.3.2. Analisis e interpretacion de los resultados

Al realizar el anélisis externo del negocio se determinan diversos factores por lo que es
fundamental efectuar una explicacion detallada de cada uno de ellos en relacion a las

oportunidades y amenazas del entorno organizacional.

En el factor econdmico se destaca que la inflacidn se registra una inflacion negativa del -
0,21% hasta el mes de marzo del 2019, por lo que se denomina como una amenaza baja
para los futuros emprendedores que deseen implementar nuevos negocios, no obstante,
en el PIB (Producto Interno Bruto) se registra un tasa del 3,3% al finalizar el 2018 lo cual

es una oportunidad puesto que en el afio 2017 este porcentaje se ubica en 0,3%.

Otros factores como la subida del precio de los combustibles han ocasionado una
desconfianza en la poblacion del pais, lo que cual a su vez afecta a los margenes de
aprobacién del régimen del gobierno central, calificAndose este factor politico como una
amenaza baja para el presente proyecto. Aunque se destaca también que la CFN
(Corporacién  Financiera  Nacional) sigue otorgando créditos para los
microemprendedores a una tasa de interes del 11,83% anual lo que faculta este factor

como una oportunidad en el desarrollo del diagnostico situacional.

En cuanto, al desempleo y subempleo es de 4,60% y 19,80% para el 2017, mientras que
en el 2016 es de 5,26% y 19,90%, es decir, se demuestra que existe una ligera reduccion

de los indices de desempleo y subempleo lo que a su vez favorece una reactivacion
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econdmica al generar mayores puestos de trabajo, lo que se denomina como una

oportunidad para el proyecto actual.

Por otra parte en el afio 2018, en el Distrito Metropolitano de Quito existen cerca de 58456
trabajadores que disponen de telefonia movil en las empresas del sector de la construccion
y de explotacion de minas y canteras, cifra que representa al 35% del total nacional, por
lo que se denomina a este factor como una oportunidad puesto que al menos 1 de cada 3
trabajadores del sector de la construccion posee internet movil al interior del territorio
capitalino.

Asi mismo, al analizarse el mercado en el que se busca incursionar en el presente plan de
negocios, se determina que existe un alto nimero de proveedores de software lo cual es
una oportunidad en el desarrollo de la situacion actual, por lo que al existe también un
alto niamero de clientes potenciales favorable la implementacion del presente proyecto de
emprendimiento. EI nimero de empresas competidoras aiin se encuentran en proceso de
crecimiento por lo que el nimero de entidades que desarrollan apps para telefonia méviles

es limitado.

1.3.2. Oportunidad de negocio

Al desarrollar el diagnostico situacional se identifica la oportunidad de negocio al
reconocer que la economia del pais se encuentra en un moderado proceso de crecimiento
puesto que en el PIB (Producto Interno Bruto) durante el Gltimo trimestre del afio 2018
se demuestra un leve incremento en relacion con el afio 2017. A mas de ello, el Estado a
través de la CFN (Corporacién Financiera Nacional) otorga créditos para los
emprendedores lo cual posibilita a que se genere una mayor confianza en la economia

nacional incluyendo en el Distrito Metropolitano de Quito.
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Las empresas de transporte de carga son los principales clientes potenciales en el
desarrollo del proyecto actual, por lo que al existe un alto nimero de este tipo de entidades
se denomina como una oportunidad adicional en la implementacion del proyecto actual,
agregando también que se identifican a diversos proveedores para el disefio de software

de apps moviles, lo que favorece ain mas en el desarrollo del presente proyecto.

1.4. Analisis interno

1.4.1. Capacidad organizacional y administrativa

Al iniciar negocio que se desea implementar, se reconoce que los socios disponen de la
suficiente experiencia en el desarrollo de proyectos de emprendimiento, lo cual es
altamente favorable puesto que se estaria facilitando la forma de organizacion y las etapas
previas para la implementacion de la nueva empresa. A mas de ello, al poseer una mayor
experiencia en la implementacion de pequefios negocios, se posibilita que se disponga de
un mayor conocimiento sobre el comportamiento de mercado mediante los cambios de
actitud de los consumidores ante la tendencia de diversos productos disponibles que

busquen un mayor posicionamiento.

Es por ello, que este tipo de factor se califica como una fortaleza al realizar el diagnostico
situacional, ya que al poseer una mayor experiencia en la comercializacién de bienes y
servicios, se podrian optimizar el tiempo de atencion al cliente enfocandose hacia el
consumidor final y con ello, desde un principio captar una mayor participacion de
mercado mayor al esperado durante los primeros meses de haberse implementado el

negocio.

Los socios del proyecto a realizarse no son se caracterizan por familiares entre si, sin

embargo, mantienen amplios lazos de amistad con el pasar de los afios enfrentando juntos
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diversos tipos de adversidades en su vida personal. Se recuerda que los socios
participantes ya han realizado trabajos en grupo, lo que favorece la comunicacién entre

todos ellos.

De acuerdo a esta realidad, este factor se califica como una fortaleza pues al
implementarse el nuevo negocio se mantendria una mayor comunicacion para
implementar cada una de las actividades que forman parte del proceso de iniciacion del
proyecto de emprendimiento, con lo cual, posibilita la reduccién que posibles conflictos
que podrian efectuarse manteniendo asi la union inclusive ante las grandes adversidades

que podrian presentarse desde un principio.

1.4.2. Capacidad de recursos humanos

Desconocimiento del manejo de la contabilidad para el pago de impuestos, Se sabe que
ninguno de los socios participantes del futuro negocio a implementarse desconocen de
contabilidad y del respectivo pago de impuesto que se deberan realizar en las oficinas del
SRI (Servicios de Rentas Internas), por lo que de acuerdo ello es indispensable contratar
de una contadora al menos como servicios profesionales para realizar este tipo de
actividades, esto se realizaria con la finalidad de evitar inconvenientes que podrian

suscitarse con el pago de impuestos.

Por lo tanto, el desconocimiento en el pago de tributos se caracteriza por ser una de las
principales debilidades del negocio que se busca implementar, puesto que al contratar una
persona adicional que se encarga en el manejo de impuestos y de contabilidad se estaria
incurriendo en un gasto adicional para la empresa, con lo cual se estaria afectando la
reduccion de utilidades para los inversionistas y con ello, se obtiene un menor margen de
rentabilidad de acuerdo al valor total de inversion y de las aportaciones de capital

realizadas por los socios participantes.
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Proceso y reclutamiento de seleccion de personal

Cuando la empresa desee potenciar su margen de productividad, es muchas de las
ocasiones se requiere la contratacion de personal operativo adicional que posiblemente
ejecute nuevas actividades a desarrollarse en las tareas que se requieren por lo que es
necesario disponer del personal adecuado, sin embargo, se reconoce gque ninguno de los
socios dispone de amplios conocimiento y la suficiente experiencia para aplicar el proceso
de reclutamiento y seleccion de personal, por lo que en este caso serd indispensable
contratar a un profesional, para qué realice este tipo de trabajos.

Por consiguiente, al carecer de suficientes conocimientos sobre el proceso de
reclutamiento y seleccidn de personal, este factor se caracteriza por ser una debilidad en
el desarrollo del diagnostico situacional, puesto que al no disponer del personal adecuado
tanto con los conocimientos y experiencia suficientes, se estarian dificultando las
actividades en el desarrollo y disefio de software lo que a su vez, afecta a los niveles de
productividad tanto en el corto, mediano y hasta en el largo plazo, provocando una
pérdida de competitividad frente a empresas que ejecuten actividades similares,

reduciendo asi su participacion de mercado.

Disponibilidad de un organigrama identificando los niveles de jerarquia

Los socios inversionistas al disponer de la experiencia sobre negocios de
emprendimiento, reconocen la importancia de la estructura organizacional de acuerdo a
cada uno de los puestos de trabajo que podrian implementarse, por ende, se dispone del
disefio de un organigrama preliminar en el que se distribuyen los cargos segin a los

niveles de jerarquia.
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Es por ello, que este tipo de factor interno se califica como una fortaleza en el desarrollo
del diagnostico situacional, ya que al reconocer la denominacién de los puestos de trabajo
al menos se identifican las principales funciones que les corresponden para cada cargo,
con lo cual se estaria evitando que un mismo trabajador realicen actividades similares y
con ello se eliminan la duplicidad de funciones, esto en si favorece a mantener una mayor
comunicacion entre cada uno de los colaboradores de la nueva empresa lo que favorece a
un mejor desarrollo de un trabajo en equipo entre todos los trabajadores que forman parte

de la compaiiia.

La empresa no dispone de clientes por un negocio nuevo

Al realizar el diagnostico situacional interno de la empresa que se pretende crear, se
reconoce gue el negocio no dispone de una cartera de clientes con los cuales se podria
enfocarse desde el inicio de las actividades del negocio, lo cual se requiere de la
implementaciéon de un adecuado plan de marketing y ventas para dar a conocer las
caracteristicas de la empresa y todos los beneficios que posee el producto. Esto en la
realidad, requiere de paciencia y de tiempo para posicionar la marca del producto en la
mente de los consumidores potenciales, tiempo que también incurre en gastos adicionales
de publicidad y promocién, lo que se reducen los niveles de utilidad que se hayan
planificado y por ende, se obtiene una menor rentabilidad para los inversionistas.

De acuerdo a ello, al no disponer de una cartera de cliente se requiere de tiempo y esfuerzo
para conseguirlos, lo cual se fundamenta como una debilidad para la empresa al realizar
el diagnostico situacional ya que se incrementar los gastos de publicidad y promocion y
si con ello no se incrementan los niveles de ingresos, se estarian obteniendo menores
beneficios para los inversionistas, por lo que sera necesario de disponer de mayor efectivo
para la implementacion de nuevos proyecto que pretendan ejecutarse dentro de un corto
plazo. Los socios quienes participan como inversionistas en la implementacion de la

futura empresa.
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Matriz FODA

Una vez realizado el Diagnostico Situacional, se puede identificar las fortalezas,
oportunidades, debilidades y, amenazas que presentara el plan de negocios para la
creacion de una empresa que maneje aplicaciones informaticas para mejorar la

productividad del transporte de carga pesada, de esta manera se refleja en la siguiente

tabla.

Tabla 5. Matriz FODA

POSITIVAS NEGATIVAS
FORTALEZAS DEBILIDADES
INTERNAS e Experiencia de los socios en e Desconocimiento en el
el tipo de negocio. manejo de contabilidad (pago
e Dispone de una estructura de impuestos).
organizacional de acuerdo a e Carecer de suficientes
los puestos de trabajo. conocimientos  sobre el
e Dispone con tecnologia proceso de reclutamiento y
avanzada de acuerdo a la seleccion de personal.
servicio a brindar. e Falta de wuna cartera de
e Se analizan tiempos de clientes con los cuales se
servicio (calidad de podria enfocarse desde el
Servicios). inicio de las actividades del
e Comunicacion idénea para negocio.
implementar cada una de las
actividades que forman
parte del proceso de
iniciacion del proyecto
OPORTUNIDADES AMENAZAS
EXTERNAS e Crecimiento de la industria e Incremento  del indice
de transporte de carga inflacionario.
pesada en un 3,3%. e Empresas que  brindan

Apoyo de la Corporacion
Financiera Nacional (CFN).

servicio de Apps alta.
Empresas de transporte que

e Generacion de nuevas cuentan con proveedores de
fuentes de empleo. servicio de Apps.

e Crecimiento del uso
tecnologico en las
organizaciones.

e Variedad de empresa

proveedoras de tecnologia.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica
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2. ESTUDIO DE MERCADO

2.1. Mercado meta

Al hablar del mercado meta se refiere al grupo, de una poblacién a la cual esta,

direccionado un producto o un servicio.

2.2. Mercado Objetivo

El mercado objetivo para el desarrollo del plan de negocios para la creacion de una
empresa que maneje aplicaciones informaticas, esta direccionado al nimero de empresas
de transporte de carga de la ciudad de Quito, que corresponde a 5.632 empresas de

acuerdo a los datos del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC, 2018).

2.3. Segmentaciones

La segmentacion permitira tener una perspectiva clara sobre el mercado objetivo al cual
se pretende brindar un servicio de aplicaciones informaticas para mejorar la productividad

del transporte de carga pesada.
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2.3.1. Segmentacion Geogréfica

Dentro de la segmentacidn geografica se conocera, de manera macro el sector donde esta

direccionado el servicio tecnoldgico.

Tabla 6. Segmentacion Geografia

CRITERIOS DE SEGMENTACION SEGMENTQOS

Pais Ecuador
Region Sierra
Provincia Pichincha
Canton Quito
Densidad Urbana

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica

2.3.2. Segmentacion Demografica

La segmentacion demografica permitira conocer el mercado objetivo al que esta
direccionado el servicio de aplicaciones informaticas para mejorar la productividad del

transporte de carga pesada.

Tabla 7. Segmentacion Demografica

CRITERIOS DE SEGMENTACION SEGMENTO

v Ingresos Venta del servicio
v Tiempo en el mercadeo Indiferente
v' Condicion Empresas de transporte de

carga pesada de la ciudad de
Quito.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica
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2.3.3. Segmentacion Sicoldgico — Conductual

Permite dividir el mercado en diferentes grupos con bases en las clases social, estilo de
vida o las caracteristicas de personalidad que tendra nuestro grupo objetivo. Llegando a
la parte emocional del futuro consumidor de nuestro servicio de aplicaciones

informaticas.

Tabla 8. Segmentacion Sicoldgica

CRITERIOS DE SEGMENTACION SEGMENTOS

Personalidad Seguro de si mismo lo que quiere

Estilo de vida Personas interesadas en superarse por
si mismo

Valores Eticos, morales

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica

Tabla 9. Segmentacion Conductuales

CRITERIOS DE SEGMENTACION SEGMENTOS

Beneficios deseados Servicio de aplicaciones informaticas.

Tasa de uso del servicio Ocasional

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica

2.4. Poblacion y muestra

2.4.1 Poblacién

La poblacion es la totalidad de individuos qué tienen o presentan caracteristicas similares,

en relacién al servicio que se implementara la cual corresponde a 5.632 empresas de
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transporte pesado dentro del Distrito Metropolitano de Quito de acuerdo a los datos del
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC, 2018).

2.4.2 Muestra

Al presentar una poblacion elevada y, no poder aplicar la herramienta de la encuesta a la
totalidad es indispensable aplicar la formula de la muestra para conocer el nimero de
encuestas a realizar en la cual se pueda obtener datos valederos para la implementacion

del nuevo servicio.

Aplicacion de la formula de la muestra

ZZ*P*Q*N

= —ZZ*P*Q+N€2 (Martinez, 2011, pag. 350)

Simbologia

n= muestra

z= nivel de confiabilidad (1,96)

p= probabilidad de éxito*

g= probabilidad de fracaso

N= poblacién = 5.632 empresas de transporte pesado dentro del Distrito Metropolitano
de Quito

e= error de la muestra (5%)
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Observacion: Al no realizar una prueba piloto de la encuesta la probabilidad de
éxito y la probabilidad de fracaso se determinan con el 50%.

Desarrollo de la formula

(1,96)2(0,50)(0,50)(5.632)
"= (1,96)2(0,50)(0,50) + (5.632)(0,05) 2
5408,973
15,0379
n=359,69

n=360//

n=

Observacion: De esta manera se realizara 360 encuestas direccionada a las empresas de
transporte de carga pesada de la ciudad de Quito, la cual se aplicara de manera aleatoria

simple.

Disefio de la encuesta

“La encuesta es un instrumento, que permitira obtener datos valederos, para la cual se
plantea peguntas claves que se pretende conocer la validar la aceptacion de un servicio o
producto” (Grasso, 2006, pag. 13).
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DISENO DE LA ENCUESTA

Objetivo: Conocer la aceptacion del servicio por parte de las empresas de carga pesada

de la ciudad de Quito, asi como caracteristicas que les gustaria que la nueva empresa

presente para cubrir las expectativas dentro del mercado.

1.

Datos
a). Actividad de laempresa [

b) Afios en el mercado [ ]

¢ Su empresa maneja aplicaciones informaticas para brindar el servicio?
Si ]

No

¢ Si su respuesta en la pregunta anterior es NO, cual es el motivo?

Falta de presupuesto ]
Falta de conocimiento ]
Otros ]

¢Si existird una empresa que maneje aplicaciones informaticas usted la

utilizaria?
Si [ ]
No [ ]

¢ Cuanto usted estaria dispuesto a pagar por una aplicacion informativa, que
beneficiaria a la productividad de su empresa (valor anual)?

$4.000,00a $5.000,00 L

$5.0001, 00 2 $6.000,00

$6.000,00 en adelante. ]

¢Qué forma de pago de gustaria que se implemente para adquirir la
aplicacion informatica?

Efectivo [ ]
Tarjeta de crédito [
Tarjeta de debito ]
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7.

10.

¢ Qué tipo de cualidades usted tomaria en cuenta para adquirir el servicio de

aplicaciones informéticas?

Precio L]
Reconocimiento en el mercado [ ]
Facilidad de manipulacion [

¢Le gustaria que la empresa le brinde una capacitacion del manejo de la
aplicacion informatica?

Si ]

No ]

¢A través de qué tipo de medios le gustaria que la nueva empresa le informe

de los servicios que comercializa?

Redes sociales (Facebook, Whaps APP, Twitter) [ ]
Pégina web [ ]
Publicidad tradicional (hojas volantes, vallas publicitarias) [ ]
Visita personal ]
¢ Con que tipo de beneficios le gustaria que la empresa cuente?
Descuentos del 15% ]
Actualizacion del software ]
Mayores usuarios para la plataforma informética. ]
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2.5. Analisis e interpretacion de la encuesta

1. Datos
Tabla 10. Actividad de la empresa
VARIABLE FRECUENCIA ABSOLUTA FRECUENCIA RELATIVA
Transporte de mercancias 150 42
Transporte de alimentos 120 33
Transporte de carga domestica 55 15
Transporte de carga pesada 35 10
TOTAL 360 100

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Karen Chica

B Transporte de mercancias
B Transporte de alimentos

Transporte de carga domestica

H Transporte de carga pesada

Figura 7. Actividad de la empresa
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Karen Chica

Anadlisis

Mediante la encuesta realizada, en relacion a la actividad de la empresa se conoce que el
42% se dedica al transporte de mercaderias, seguido con el 33% transporte de alimentos
Yy, en menores porcentajes con el 15% transporte de carga doméstica y el 10% transporte

de carga pesada.

Interpretacion

Bajo este analisis se puede conocer a qué tipo de actividades estaria direccionado la
aplicacion informatica, la cual tiene como objetivo contribuir para la mejorara de la

productividad dentro del transporte pesado.
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Tabla 11. Afos en el mercado

VARIABLE FRECUENCIA ABSOLUTA FRECUENCIA RELATIVA
2afios a 3 afios 45 13

4 afios a 5 afios 75 21

6 afos a 10 afios 150 42

10 aflos en adelante 90 25

TOTAL 360 100

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Karen Chica

M 2afios a 3 afnos
W 4 afos a 5 afios
6 afios a 10 afios

M 10 afios en adelante

Figura 8. Afios en el mercado
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Karen Chica

Andlisis

De acuerdo a la investigacion de campo se pudo determinar en cuanto a los afios en el
mercado de las empresas de transporte de carga pesada, el 42% da conocer de 6 afios a
10 afios seguido con el 25% de 10 en adelante y, en menor porcentaje con el 21%

mencionan de 4 afios a 5 afios, y de 2 afios a 3 afios con el 12%.

Interpretacion

Baja esta perspectiva se determina que la mayoria de las empresas tiene una trayectoria
alta dentro del mercado altamente competitivo, sin embargo, no majen sistemas
sofisticados para brindar el servicio por lo que no les ha permitido mejorar su rentabilidad

y sostenibilidad en el tiempo.
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2. ¢ Su empresa maneja aplicaciones informéticas para brindar el servicio?

Tabla 12. Pregunta dos

VARIABLE FRECUENCIA ABSOLUTA FRECUENCIA RELATIVA
Si 90 25

No 270 75

TOTAL 360 100

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Karen Chica

| m Si
By o
Figura 9. Pregunta dos

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Karen Chica

Anadlisis

A través de la investigacion de campo con referencia; si las empresas manejan
aplicaciones informaéticas para brindar el servicio, determinando asi que el 75% menciona

gue no, sin embargo, un minino porcentaje con el 25% da conocer que si.
Interpretacion

Bajo esta perspectiva se conoce que un porcentaje alto de empresas no manejan un
sistema de aplicaciones informaticas para brindar el servicio, por lo que se ve afectado su
rentabilidad al no cumplir con los parametros de ventas adecuadas para poder competir

dentro de un mercado altamente competitivo.
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3. ¢Sisu respuesta en la pregunta anterior es NO, cual es el motivo?
Tabla 13. Pregunta tres

VARIABLE FRECUENCIA ABSOLUTA FRECUENCIA RELATIVA
Falta de presupuesto 212 79

Falta de conocimiento 50 19

Otros 8 3

TOTAL 270 100

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Karen Chica

M Falta de presupuesto
M Falta de conocimiento

Otros

Figura 10. Pregunta tres
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Karen Chica

Anadlisis

Con la interrogante planteada la misma que hace referencia, a cual es el motivo por lo que
no utiliza aplicaciones informaticas para brindar el servicio, el 78% da conocer por falto
de presupuesto, seguido con el 19% falta de conocimiento, y en menor porcentaje con el

3% otros.

Interpretacion

Bajo esta interrogante se determina que las empresas no mejorar los servicios por falta de
presupuesto, y falta de desconocimiento, por lo que seria importante que la nueva empresa
a crear cuente con un area de ventas que este direccionando a brindar la informacion de

manera directa sobre el producto con el objetivo de contribuir al desarrollo de la empresa.
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4. ¢Si existira una empresa que maneje aplicaciones informéticas usted la

utilizaria?
Tabla 14. Pregunta cuatro
VARIABLE FRECUENCIA ABSOLUTA FRECUENCIA RELATIVA
Si 280 78
No 80 22
TOTAL 360 100

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Karen Chica

mSi

® No

Figura 11. Pregunta cuatro
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Karen Chica

Anadlisis

Dentro de la interrogante planteada, si existira una empresa que maneje aplicaciones
informaticas usted la utilizaria, el 78% da conocer gue si, sin embargo, un porcentaje

menor con el 22% da conocer que no.

Interpretacion

Baja esta pregunta se pudo conocer que el mercado objetivo si ve una opcion contar un
servicio de aplicacion informética para mejor su servicio y, de esta manera poder competir

y buscar un mejor posicionamiento dentro de un mercado altamente competitivo.
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5. ¢Cuanto usted estaria dispuesto a pagar por una aplicacion informativa, que
beneficiaria a la productividad de su empresa (valor anual)?

Tabla 15. Pregunta cinco

VARIABLE FRECUENCIA ABSOLUTA FRECUENCIA RELATIVA
$4.000,00a $5.000,00 240 86

$5.001,00 a $6.000,00 40 14

$6.000,00 en adelante. 0 0

TOTAL 280 100

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Karen Chica

$4.000,00 a $5.000,00
$5.0001,00 a $6.000,00
$6.000,00 en adelante.
By
Figura 12. Pregunta cinco

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Karen Chica

Andlisis

Dentro de la investigacion de campo, también se planted la interrogante con relacion al
precio; cudnto usted estaria dispuesto a pagar por una aplicacién informativa que
beneficiaria a la productividad de su empresa (valor anual), un porcentaje importante con
el 86% da conocer un precio desde $4.000,00 a $5.000, 00 por el sistema informatico,
seguido con el 14% entre $5001,00 y $ 6.000,00

Interpretacion

Plantea la relacion del precio, se presenta un panorama claro con el cual debera la nueva
organizacion plantear el precio de su nuevo producto, el cual se basara en el costo de
produccion méas un margen de utilidad que permitira el desarrollo de la nueva

organizacion dentro de un mercado altamente competitivo.
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6. ¢Qué forma de pago de gustaria que se implemente para adquirir la
aplicacion informéatica?
Tabla 16. Pregunta seis

VARIABLE FRECUENCIA ABSOLUTA  FRECUENCIA RELATIVA
Efectivo 10 4

Tarjeta de crédito 190 68

Tarjeta de débito 80 29

TOTAL 280 100

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Karen Chica

29% 2%
b Efectivo

68% Tarjeta de crédito
()

Tarjeta de débito

Figura 13. Pregunta seis
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Karen Chica

Anadlisis

Mediante la investigacion de campo planteada se pudo conocer en relacion a la
interrogante, qué forma de pago le gustaria que se implemente para adquirir la aplicacién
informatica, para la cual el 68% de las empresas encuestadas dan a conocer a través de
tarjeta de crédito, el 29% menciona tarjeta de débito, y en menor porcentaje con el 3% da

conocer efectivo.
Interpretacion

Bajo estos parametros se define el tipo de pago que es utiliza por las empresas al contratar
un servicio o un producto, de esta manera se tiene un panorama que tipo de cobreo se
deberia implementar para obtener un indice de satisfaccién al cliente positivo, brindando

alternativas acordes a sus alcances econémicos.
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7. ¢Qué tipo de cualidades usted tomaria en cuenta para adquirir el servicio de
aplicaciones informéticas?
Tabla 17. Pregunta siete

FRECUENCIA
VARIABLE ABSOLUTA FRECUENCIA RELATIVA
Precio 140 50
Reconocimiento en el mercado 85 30
Facilidad de manipulacion 55 20
TOTAL 280 100

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Karen Chica

M Precio

Reconocimiento en el mercado

o)
\
'\ |

Figura 14. Pregunta siete
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Karen Chica

Facilidad de manipulacion

Andlisis

En relacién a la interrogante planteada, qué tipo de cualidades usted tomaria en cuenta
para adquirir el servicio de aplicaciones informaticas, donde el 50% da conocer el precio,
seguido por el reconocimiento en el mercado con el 30% y, en menor porcentaje con el

20% prefiere que el sistema sea de facil manipulacion.

Interpretacion

Bajo esta perspectiva, se define que un porcentaje alto prefiere que el sistema informatico
presente un valor accesible, para poder adquirir y, de esta manera contribuya a mejorar

su rentabilidad.
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8. ¢Le gustaria que la empresa le brinde una capacitacion del manejo de la
aplicacion informéatica?

Tabla 18. Pregunta ocho

VARIABLE FRECUENCIA ABSOLUTA FRECUENCIA RELATIVA
Si 250 89
No 30 11
TOTAL 280 100

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Karen Chica

mSi ® No

Figura 15. Pregunta ocho
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Karen Chica

Andlisis

De esta manera con la interrogante planteada dentro de la encuesta, le gustaria que la
empresa le brinde una capacitacion del manejo de la aplicacion informatica, en la que el

89% da conocer que si, sin embargo, un 11% interpreta que no.

Interpretacion

Sera importante que la nueva organizacién que presente el servicio de sistemas
informaticos, brinde una capacitacion en relacion a la instalacion y la manipulacion del

sistema, para de esta manera sea utilizado de manera eficiente.
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9. ¢Através de qué tipo de medios le gustaria que la nueva empresa le informe
de los servicios que comercializa?

Tabla 19. Pregunta nueve

VARIABLE ,T;IESEE-T-?A FRECUENCIA RELATIVA
Redes sociales (Facebook, Whaps APP, Twitter) 150 54

Pagina web 20 7

Publicidad tradicional (hojas volantes, vallas publicitarias) 40 14

Visita personal 70 25

TOTAL 280 100

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Karen Chica

Redes sociales (Facebook, Whaps APP, Twitter)
‘ Pagina web
-
/ Publicidad tradicional (hojas volantes, vallas
publicitarias)

Visita personal

Figura 16. Pregunta nueve
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Karen Chica

Andlisis

En relacion a la perspectiva del tipo de medios que le gustaria que la nueva empresa le
informe de los servicios que comercializa, el 54%, da conocer mediante redes sociales,
Facebook, WhatsApp, Twitter, seguido con el 25% que prefiere visita personal y en
menores porcentajes con el 14% da conocer publicidad tradicional y, un 7% menciona

pagina web.

Interpretacion

Baja esta perspectiva la nueva empresa debera tomar en cuenta, el tipo de publicidad que
se implementara la cual permitiré posicionarse dentro del mercado brindando un servicio

diferenciador de la competencia.
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10. ¢Con que tipo de beneficios le gustaria que la empresa cuente?
Tabla 20. Pregunta diez

FRECUENCIA
VARIABLE ABSOLUTA FRECUENCIA RELATIVA
Descuentos del 15% 65 23
Actualizacién del software 125 45
Mayores usuarios para la plataforma informatica. 90 32
TOTAL 280 100

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Karen Chica

B Descuentos del 15%

/ Actualizacion del software

Mayores usuarios para la
plataforma informatica.

Figura 17. Pregunta diez
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Karen Chica

Andlisis

Dentro de la encuesta se planteo la siguiente interrogante, con qué tipo de beneficios le
gustaria que la empresa cuente, el 45% da conocer actualizaciones del software, seguido
con el 32% mayores usuarios para la plataforma informética y, en menor porcentaje con
el 23% descuentos del 15%.

Interpretacion

Bajo este panorama, se podra determinar el tipo de beneficios que la nueva empresa
brindard para cubrir los expectativos de los clientes potenciales y, a través de ello
diferenciar de la alta competencia.
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2.6. Andlisis de la Demanda

Para el calculo de la demanda se toma en cuenta la interrogante N° 4 de la encuesta que
se refiere ¢Si existiera una empresa que maneje aplicaciones informaticas usted la
utilizaria?, en base al porcentaje obtenido, la cual se multiplica por la poblacion o

mercado objetivo como se aprecia a continuacion.

5.632*78%
4.393

X X
o

Proyeccion de la demanda

Para la proyeccion de la demanda se toma en cuenta la tasa de crecimiento del sector de
transporte que corresponde al 5,1%, de esta manera se realiza la proyeccion para los

siguientes cinco anos.

Tabla 21. Proyeccion de la demanda
PROYECCION DE LA DEMANDA
0] SERVICIOS

4393
4617
5100
5921
7224

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Karen Chica

a B~ DN DN P22
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2.7. Andlisis de la Oferta

Para el calculo del andlisis de la oferta se realiza en relacion al nimero de servicios que

brinda la competencia como se aprecia en la siguiente tabla.

Tabla 22. Numero de servicios que brinda la competencia

No. EMPRESA N° DE SERVICIOS
1 Medium Multimedia 350
2 Umpacto Soluciones Cia. Ltda. 400
3 Ideas Creativas 300
4 Experto Solutions Cia. Ltda. 450
5 Compaiiia Libélula Soft 500
6 Wembau 250
TOTAL DE SERVICIOS 2.250

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Karen Chica

Proyeccion de la oferta

Para la proyeccién de la oferta se toma en cuenta la tasa del sector de otros servicios la

misma que corresponde al 2,6%, dicho célculo se aprecia en la siguiente tabla.

Tabla 23. Proyecciodn de la oferta
PROYECCION DE LA OFERTA

@) SERVICIOS
2 250
2 309
2430
2 625
2908

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Karen Chica

ga b WON PR 22
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2.8. Demanda insatisfecha

La demanda insatisfecha se determina como la diferencia entre la proyeccion de la

demanda menos la proyeccion de la oferta como se refleja en la siguiente tabla.

Tabla 24. Demanda insatisfecha

ANO DEMANDA OFERTA DEMANDA INSATISFECHA
1 4393 2 250 2143
2 4617 2 309 2309
3 5100 2 430 2670
4 5921 2 625 3296
5 7224 2 908 4316

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Karen Chica
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3. PLAN DE MARKETING

3.1. Estrategia general

Mediante la creacién de la empresa se busca ofrecer un servicio personalizado que
satisfaga las necesidades de las entidades de carga pesada, mismo que permitira a traves
de la implementacion de un software de App moviles el acrecentamiento de los niveles
de productividad y reducir los tiempos de respuesta ante los clientes, lo que representa

una estrategia de diferenciacion por el manejo de aplicaciones informaticas.

Observacion: Se define como estrategia general la diferenciacion, es decir que se oferta
un APP, ideal para este tipo de organizaciones como es la de transporte de carga pesada,
la importancia radica que se monitoreara el uso del sistema de manera frecuente para de
esta manera evitar que exista problemas en su funcionamiento, de igual manera se
visualizara si la empresa que utilice la aplicacion necesita nuevas opciones para cubrir
sus necesidades de servicio, sin que esto se genere un incremento en el precio del

producto.

3.2. Propuesta de valor

Las empresas por lo general poseen gran cantidad de informacion y documentos, que
deben ser organizados, conservados y analizados por el personal asignado; lo que sin el
uso de una herramienta o instrumento apropiado se torna complicado el analisis y la

interpretacion de datos. Para satisfacer esta necesidad se propone la creacion de una

58



empresa que cuente con el manejo de aplicaciones informaticas, en este caso software de
App moviles empresariales que faciliten la obtencion de cifras de manera eficiente, eficaz,
rapida, oportuno y agil, que contribuye en mejorar las relaciones entre la entidad vs el
cliente, reduce los tiempos de respuesta, optimiza el uso de recursos, incrementa los

niveles de satisfaccion y aumenta la productividad de las mismas.

Para respaldar esta propuesta se toma en consideracion los siguientes aspectos que

proporcionan ventaja competitiva en relacién a la competencia, estas son:

e Comercializacion de forma directa

e Asesoria en el manejo de datos de la app mévil empresarial

e Servicios de post — venta: Instruccion a los colaboradores participantes, servicio
técnico, mantenimiento y actualizaciones del app

e Seguimiento sobre el uso de la aplicacion durante los 2 primeros meses

En relacion al disefio del software, se empleara el modelo RAD o de desarrollo rapido de
aplicaciones (Rapid Application Development), tiene como principio la indagacién
funcional, prevaleciendo la maquetacién grafica y metodologia oportuna que permite un
desarrollo interactivo Util; se fundamenta en la produccion de manera rapida de las

aplicaciones que se puedan mostrar a los clientes (Guérin, 2015, pags. 75-76).

Este modelo al ser versatil y de facil uso al momento de construir un sistema de
informacidn, representa un elemento benéfico, tanto para el programador como para el
usuario, debido a que tiene como ventaja el ser intuitivo y veloz que permite un adecuado
manejo con costos moderados. La misma que se puede apreciar en la cadena de valor

presentada en la siguiente figura:
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I ESTRUCTURA
ORGANIZACIONAL DE LA ¥
EMPRESA

' La entidad contara con una estructura organizacional, en la cual se detalla
» las funciones, puestos de trabajo y se definira los niveles jerarquicos
"

DEPARTAMENTODE

i

:EI departamento se encargara del proceso de reclutamiento, capacitacién,
TALENTOHUMANO w Seleccion y valoracidn del personal de la entidad
-

TECNOLOGICO

DPTO.DESARROLLO I:lE: Se utilizara instrumentos y herramientas informaticas que contribuyan en el proceso de
= €laboracion de la app mévil empresarial, mismo que cumplira con los estandares de calidad
= vy satisfaga las necesidades de nuestros clientes

DPTO.DECOMPRAS

ACTIVIDADES DE APOYD

MARKETING

Para dar a conocer el
producto se empleara
comao medio
publicitario las redes
sociales, internet,
entre otras, con elfin
de captar la atencion
de nuestros clientes.

VENTAS

Se contactara de forma
directa al cliente, se le

brindara informacion del

producto, beneficios,

ventajas y modo de uso.
La entregaes de manera

personalizada.

OPERACIONES

En el proceso de
disefio de la app
mavil empresarial
se empleara un
software web
especializado, con
la cual se obtendra
el producto final.

SOPORTE
TECNOLOGICO

El cliente pondra la
potestad de enviar
por mail o realizar
llamadas
notificando los
inconvenientes,

m Nuestros proveedores de equipos, insumaos e instrumentos informaticos estaran legalizados, los
= mismo que ofertaran sus productos a precios accesibles
-

SERVICIOS
POST VENTA

Se capacitara, se
brindara soporte
técnico,

mantenimiento y
actualizacione
del product:

problematicas o
sugerencias sobre
el producto.

ACTIVIDADES PRIMARIAS

Figura 17. Cadena de Valor
Fuente: Kotler (2002)

3.3. Marketing Mix

El marketing mix es la combinacién de la forma mas eficiente de los todos factores
(producto, precio, distribucion y promocién) controlados por la empresa u organizacion,
con el objetivo de optimizar los recursos de manera estratégica para el posicionamiento

de una empresa. (Serrano, 1997, pag. 182)

En acotacion se puede decir que el marketing mix es un analisis de manera eficaz que
permite establecer estrategias que optimicen el uso de los factores internos de una entidad.
Para llevar a cabo la creacion de la empresa de manejo de aplicaciones informaticas se

detallan las siguientes variables:

3.3.1. Producto

Se detalla el producto y servicio que brindara la nueva empresa dentro de su mercado

objetivo seleccionado.
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Producto: EIl software se disefiara en funcion a las necesidades que tienen las
empresas de carga pesada sobre los procesos administrativos como de
comercializacion. Incluye a todas las actividades que generan informacion
empresarial, tales como: inventarios, estado de los clientes, registros de ingresos,
egresos y gastos, rutas, tiempos de entrega, etc. El sistema no cuenta con una
estructura fija funcional, ya que depende directamente de las indicaciones y
necesidades que tiene el cliente. El producto sera instalado mediante un servidor
local.

Programa de control de desempefio de la aplicacion: Se realizard una
valoracion sobre el uso de la aplicacion durante los 2 primeros meses, bajo los
pardmetros de la empresa para medir los niveles de alcance. Con la finalidad de
identificar las deficiencias que pueda generar la interaccion del cliente con la
aplicacion.

El programa sera disefiado en lenguaje de codigo abierto adecuado para el
desarrollo de sistema (o lenguaje PHP), se sustentara en base de datos SQL
(Structure Query Language) que permitira la obtencion de informacion de forma
estandar e interactiva y finalmente se utilizara el software RDT, herramienta de
arquitectura de programas webs.

Los beneficios que ofrecera el producto a los clientes son:

Dinamico: Este item hace referencia a que el programa web o la app movil
empresarial, contara con la agilidad para cumplir con el objetivo para el que esta
disefiado, ya que estara acorde las necesidades y exigencias del cliente en relacién
a funciones solicitadas por la empresa.

Seguridad: Los datos proporcionado e instalados en el programa por personal
interno o externo de la empresa, seran almacenados en servidores seguros, los
cuales cumpliran estandares de seguridad, estos seran conocidos por la persona a

cargo del manejo del mismo tanto de la empresa contratante como de la ofertante.
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Capacidad de Actualizacion: Se enfoca sobre el dinamismo que tendra al
momento de ofertar el software, el cual permitira acrecentar la funcionalidad del
sistema en relacion al crecimiento del cliente, relevante por el manejo de mayor
informacion. Para ello se considera necesario mantener relaciones estrechas con
los adquirientes a largo plazo, que accedan a aumentar las funciones sin tener que
cancelar valores adicionales.

Personalizacion: Se fundamenta en el disefio de un software acorde al
requerimiento y necesidades del cliente, en el cual se tomaré en cuenta el color,
las iméagenes, disefios, tamafos, letras, etc.; también se considerard que las
funciones pueden ser agilizadas o no por el usuario principal, e incluso el interface
de cada uno seré personalizado y parame trizado de acuerdo a las funciones del
puesto de trabajo, con ello se incentiva y genera mayor compromiso por parte del
colaborador a cargo. Adicional para la implementacién del sistema se realizaré la

entrega de un manual para el uso acorde.

Servicios de post — venta

El servicio de post — venta que se ofertara a las empresas es que obtengan una suscripcion

anual por un lapso de 3 afios, incluye capacitacion, asistencia remota, mantenimiento y

actualizaciones del App, y HelpDesk.

Asesoria en el manejo de datos de la app mdévil empresarial: Se brindara a
todos los departamentos involucrados de la empresa de carga pesada la asesoria e
informacidn necesaria sobre el manejo del producto. Software que permitira
formalizar y agilizar los procesos de control administrativo y de comercializacion
del interesado, con énfasis en el manejo de la App movil empresarial, misma que
esta hecho a la medida de las necesidades de nuestros clientes.

Capacitacion: Se realizara en 3 horas, dos veces a la semana durante un mes.
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Tabla 25. Detalle de capacitacion

PERSONAL A CAPACITAR

TEMAS TIEMPOS

Personal administrativo.

Personal operativo

Informacién del software. 3 horas

Beneficios del software.

Personal administrativo.
Personal operativo
(choferes).

Manipulacion del software. 3horas
Pasos directos del manejo del

programa.

Personal administrativo.

Personal operativo

Actualizacion del manejo del 3 horas
software.
Parametros de ventaja ante la

competencia.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica

Asistencia remota: Se prestara servicios de acompafiamiento para dar solucién a

los diversos problemas de la interface de forma ilimitada durante el tiempo del

contrato.

Mantenimiento y actualizaciones: Se efectuar una exploracion semestral de la

aplicacion, con el fin de identificar el desempefio, funcionalidad y cumplimiento

de las perspectivas de los clientes. Las actualizaciones de la App seran gratuitas

después de la firma del contrato.

HelpDesk: En el caso de existir inconvenientes en el registro de datos en linea en

la App, se dara asistencia a la gestion de informacion y datos generados y

utilizados por la empresa contratante, para ello se proporcionard 3 cupos al mes,

no acumulables, con el fin de dar soluciones a los inconvenientes generados por

el cliente.
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Observacion: Son politicas que permitiran en primera instancia fidelizar a la empresas
de transporte pesado de carga, para la cual se proporcionard 3 cupos al mes, no
acumulables, con el fin de dar soluciones a los inconvenientes generados por el cliente,
asi como una actualizacion de manera semestral tiempo suficiente, para que no exista

problemas posteriores y no se vea afectado el proceso de servicios.

3.3.2. Precio

El precio es la cantidad de dinero que una persona entrega a otra para la adquisicion de
un producto o servicio (Diez de Castro & Isabel, 2004, pag. 37). Es decir que es el valor

monetario que cancelan los adquirientes por la compra de un bien.

Tomando en consideracion para la empresa mantendrd dos tipos de ingresos de las

empresas de trasporte de carga pesada, lo cual se detalla a continuacién:

Tabla 26. Precio

Detalle Afo 1
De implementacion 5.000,00
Total Precio Unitario 5.000,00

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica

Observacion: El precio de la aplicacion APP, tendra un precio se $4000,00 la cual tiene
vigencia de un afio, misma que se encuentra calculado en relacion los costos y gastos mas

el margen de utilidad, como se refleja en la siguiente tabla.
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Tabla 27. Determinacion el precio

DETALLE VALOR

Insumos tecnoldgicos 1.200,00
Mano de obra directa 1.455,31
Costos indirectos 11,35
TOTAL COSTO 2666,66
Gasto de ventas 326,500
Gastos administrativos 982,94
TOTAL GASTO 1309,44
TOTAL COSTO + GASTO 3976,10
PORCENTAJE DE UTILIDAD% 26%
UTILIDAD $ 1023,90
PRECIO DE LA APP. 5000,00

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica

14' 0% m$4.000,00a $5.000,00
l = $5.0001,00 a $6.000,00
$6.000,00 en adelante.

Figura 18. Precio
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica

También el precio se analiz6 en relacion al estudio de mercado efectuado, en el cual, el
86% de los encuestados expresaron que estarian dispuestos a pagar por una aplicacion
informatica que mejore la productividad de la entidad entre los $ 4.000 délares a $ 5.000
ddlares. El valor que se fundamenta en el monto inicial del segmento estudiado, ya que
en correlacion con la competencia los precios del software son inferiores. Por lo que se
buscaré diferenciar el producto, por medio de la entrega de una experiencia personalidad

y acorde a las necesidades del cliente, compensando de esa manera coste definido.
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Se establecerd como estrategia de cobro el 20% como anticipo antes de la
implementacidn, a los 30 dias el 40% y la diferencia a 45 dias. Por otro lado, el valor de
inscripcion anual se establecid mediante el sondeo del mercado que tiene un costo
promedio de $ 200,00 dolares a $ 350,00 ddlares anuales, que sera cobrado a partir del
segundo afio durante 3 afios, periodo que durara el contrato. Mediante la captacion de este
ingreso se podra ajustar el valor de la implementacion dentro del rango de $ 4.000 dolares

a $5.000 ddlares, segun el cliente.

Es decir que se emplea la estrategia mas por mas, la cual se refiere a mayor calidad de
servicio mayor precio, mismo que permitird posicionarse dentro del mercado objetivo, y
de esta manera obtener los réditos econdmicos que pretende alcanzar la nueva empresa,
mediante la satisfaccion de los clientes que presentan transporte pesado, software que
facilitara el desempefio de las actividades mejorando sus procesos de gestion.

De igual manera el precio es definido acorde a los costos y gastos, manteniendo un
margen de utilidad, la cual permitird que la nueva empresa genere réditos econémicos
suficientes para lograr una rentabilidad y, por ende su permanecia dentro de un mercado

actual que es altamente competitivo.

3.3.3. Plaza

La plaza o distribucion es uno de los componentes que indica el lugar donde se concreta
el intercambio de bienes y/o servicios (Dvoskin, 2004, pag. 28). Es decir que la plaza el
medio que se facilita la movilizacion de un producto hacia el adquiriente.

La empresa para llegar a los clientes o consumidores, empleara el canal de distribucién

directo, mismo que se puede apreciar en la siguiente figura:
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Empresa
proveedora del
servicio y
producto

Empresas de
transporte de
carga pesado

Figura 19. Canal de distribucién
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica

Este canal de venta directa es el mecanismo mé&s adecuado para la distribucion y
comercializacion de los productos y/o servicios, debido a que permite resaltar la estrategia
de diferenciacion ante nuestra competencia; misma que contribuye a brindar una atencion
personalizada para conocer a fondo las necesidades y exigencias del cliente, lo que

facilitara en el proceso de disefio personalizado del producto a ofertar.

Al hablar del canal de distribucion, es importante qué el servicio también se dara a
conocer en eventos de aplicaciones informaticas, que deben emplear las empresas, para
en base a ello mejorar los procesos de servicio, con el fin de lograr cubrir una necesidad
dentro del mercado, en base a esta estrategia se generara un mayor nimeros de clientes

que estarian interesados en la utilizacién del software que se comercializara.

Observacion: Al ofertar un producto sin intermediarios permitird brindar a la
organizacion un servicio garantizado, sin la intervencion de terceros que puede tergiversar
la informacion o base de datos de las empresas de transporte de carga pesada, que utilicen

la aplicacion informatica, en mejora de sus procesos de servicio.
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3.3.4. Promocion

Es la comunicacion que hace la empresa ofertante para dar a conocer un bien y/o servicio

a los compradores o personas interesadas en adquirir un producto, en el cual se emplea la

publicidad grafica en medios web, calle, television, merchandising, (Dvoskin, 2004, pag.

27). En otras palabras se expresa, que es el conjunto de acciones que realiza la empresa

para dar a conocer el bien y servicio a ofertar.

Para llevar a cabo la promocién la empresa considera los siguientes aspectos:

Publicidad.- Los medios publicitarios primordiales que se utilizara para dar a
conocer el producto es el internet, las paginas web, redes sociales y ad — words,
en los que se resaltara las palabras: software, productividad, transporte de carga
pesada, apps empresarial; con la finalidad de obtener mayor impacto publicitario
en el mercado a menor costo. Ademas contara con catalogos de presentacion de
la entidad como del producto, que seran entregados al momento de la visita al
cliente. Es decir que se implementa la estrategia de marketing digital, mismo que
favorece a difundir el servicio y producto que ofrecera la nueva organizacion, y
en base a ello poder incrementar la cartera de clientes con el fin de lograr los
réditos econdmicos propuestos por la empresa. De esta manera se utiliza redes
sociales como el Facebook, pagina web, informacion més directa mediante la
plataforma de WhatsApp.

Promocion de Venta.-De acuerdo con los resultados obtenidos de la aplicacion
de la encuesta se puede observar que el 23% de los encuestados les gustaria que
se les otorgue descuentos. Por lo que se emplearan descuentos por cada
recomendado del 15% en el servicio de post-venta, con el fin de incentivar a
nuestros clientes a realizar una publicidad boca a boca del producto, lo cual
contribuiré en la captacion de mayor namero de clientes como a su vez acrecentar

los niveles de venta.
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Descuentos del 15%

Actualizacion del
software

Figura 20. Promocion en venta
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica

Fuerza de Ventas.- La forma de promocion del software se lo efectuard de
manera directa con el cliente por medio de la atencién telefonica y la visita
personal por parte de uno de los asesores comerciales de la entidad, el cual tiene
como objetivo identificar al cliente potencial y convertirlo en un comprador real,
en esta fase se identifica las necesidades y expectativas del cliente. La fuerza de
venta de la empresa esta compuesta por la colaboracion de los socios en primera
estancia, quienes seran los encargados de realizar el disefio y programacion del
sistema informatico de acuerdo al requerimiento del cliente, este sera facturado
como prestacion de servicios profesionales. Para las actividades de
comercializacion se contratara personal especializado y con experiencia en la
venta de productos informaticos, quienes se tendran la facultad de distribuir y
captar mas clientes, proceso que se llevara a cabo a mediados del segundo

semestre del segundo afio de funcionamiento.

3.3.5. Personas

El acercamiento y trato con los clientes lo realizaran los socios de la empresa, quienes

son las personas que poseen mayor conocimiento y contaran sobre el producto, aspectos

como: los beneficios, ventajas, formas de uso, manejo de informacién, ingreso de datos,
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entre otros. Para ellos es necesario considerar al momento de la visita los siguientes

aspectos:

e Saber sobre el software y la gestion de procesamiento de informacion
e Poseer un distintivo de la empresa para ser identificado
e Conocer el tipo de cliente para optar una vestimenta adaptable a la formalidad del

mismao.

3.3.6. Procesos de oferta de servicios

La empresa al ofertar una aplicacion apps mévil empresarial a las entidades de transporte
de carga pesada, posee una estructura de industria de servicios que se encarga de la
personalizacion del sistema informatico, la misma que permite acrecentar el compromiso
de los usuarios, fidelizar a los clientes y conservar relaciones a largo plazo. Dichas
estrategias deben conservar un alto nivel de contacto con el consumidor con el afan de

reconocer las necesidades y exigencias para lograr satisfacerlas.

Para el disefio del programa se debe considerar 3 niveles de contacto con el cliente, que

son.

e Front Office.- Es el conjunto de acciones que permitiran la interaccién directa
con el cliente (Krajewski, 2008, pag. 126). En este proceso se involucra al
departamento de ventas, quien sera el encargado de receptar las necesidades y
exigencias de los clientes, mediante un informe que se enviara al departamento de
disefio y operacion para que se elabore el programa.

e Hybrid Office.- Se da conocer que es la interaccion o contacto intermedio entre
el interesado y la entidad ofertante (Krajewski, 2008, pag. 127). En este caso el

departamento de disefio y operacion se encarga de receptar la informacion del
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cliente a través de los datos proporcionados por el departamento de ventas, e
incluso brindardn la asistencia técnica a las diversas problematicas del
adquiriente.

e Back Office.- Son aquellos procesos que no esta familiarizados con el disefio ni
elaboracion del sistema informatico, debido a que no mantienen un contacto
directo con el cliente y sus actividades son repetitivas (Krajewski, 2008, pag. 127).
Para la empresa este item hace referencia a la etapa de categorizacion y
preparacion de informacion del sistema informatico, para luego ser entregado al

departamento de ventas y lo difunda a los clientes.

Estrategia general de marketing

La estrategia a utilizar en la creacion de una empresa que maneje aplicaciones
informaticas para mejorar la productividad del transporte de carga pesada, se empleara la
estrategia de fidelizacion, la cual tiene un impacto directo en mejora de los ingresos

logrando una imagen y prestigio de la organizacion.

3.3.7. Presupuesto de marketing

En funcion a las estrategias definidas en el Marketing Mix, se procede a presentar los

costos que generaria para la empresa su aplicacion, a continuacion de detalla:
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Tabla 28.

Presupuesto del Marketing

Estrategia Descripcion Material Frecuencia Costo Valor
Anual
Entrega de Capacitacién manual de *Documento Mensual $ 25,00 $ 300,00
instrumentos  usuario (10 personas) *Material  de
apoyo.
Publicidad Péginas web *Disefio Mensual $ 35,00 $420,00
*Actualizacion
Redes sociales *Disefio Mensual $ 500,00 $6.000,00
*Actualizacion
Ad - Words *Disefio Mensual $ 40,00 $ 480,00
*Actualizacion
Catdlogo o folleto de *Disefio Mensual $ 35,00 $ 420,00
presentacién *Nuevas
ofertas.
Tarjetas de *Disefio Mensual $ 18,00 $ 216,00
Presentacion *Informacion
relevante  del
servicio.
TOTAL $ 653,00 $7.836,00

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica
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4. ESTUDIO TECNICO U OPERACIONAL

4.1 Plan de operaciones

El plan de operaciones permitir4 conocer los procesos que tiene que realizar la nueva
empresa, en base a ello brindar un servicio de calidad sobre el manejo de aplicaciones

informaticas para mejorar la productividad del transporte de carga pesada.

4.1.1Flujo grama de procesos

El flujo grama de procesos permitira que el recurso humano pueda brindar un servicio de
calidad del Manejo de aplicaciones informaticas a través de un manejo eficiente de dichas

plataformas.

4.1.1.1 Detalle del flujo grama de procesos

e Visitar a las empresas.- El vendedor debera generar una ruta de visita a los
clientes, con el fin de realizar una cita y poder entregar la informacion del servicio
y sistema que la empresa puede ofrecer.

e Informacion del servicio al cliente.- Una vez definida la cita con el cliente, se
brindara la informacion necesaria para que conozca todos los parametros de la
aplicacion informatica y, los beneficios que presentara en el desarrollo de su

organizacion.
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Decision del cliente.- Con la informacion brindada al cliente, y el andlisis que
realizada el mismo toma la decision de contratar el servicio o producto, para en
base a ello poder establecer los parametros de negocio, si la respuesta es no se
termina el proceso de servicio.

Definir los parametros de instalacion y capacitacion del sistema.- Una vez que
el cliente desea contratar el servicio y producto de aplicaciones informaticas, se
estable los periodos de instalacion, para posterior a ello poder realizar una
capacitacion de induccion en relacion al sistema.

Instalacion software correcto.- El especialista de sistemas procede a instalar la
aplicacion informaética, con todos los cambios necesarios que sugiere la persona
contratante, acorde a las necesidades que se realiza dentro del funcionamiento de
la organizacion. Una vez instalada la aplicacion informatica, se realiza pruebas
con el fin de validar el adecuado funcionamiento.

Definir los parametros de capacitacion del sistema.- Una vez conocida el
funcionamiento correcto de la aplicacion informatica, se procede a realizar la
capacitaciéon o induccién al personal de la empresa contratante, para lo cual se
prepara el material suficiente para que exista el correcto entendimiento de la
herramienta de gestion.

Capacitacion correcta.- Una vez realiza la capacitacion e induccion al personal
se realiza una evaluacién, con el fin de realizar ajustes, si fuese necesario, para de
esta manera lograr que el sistema funcione con una condicién adecuada, para el
desarrollo de la organizacion.

Facturacion del producto.- Acorde a las clausulas del contrato se procede con
la facturacion del servicio por la instalacion y capacitacion de la aplicacion
informatica, de igual manera se emite la factura para constancia y registro
necesario del documento de pago.

Brindar seguimiento de funcionamiento del sistema.- una vez que se realiza la
instalada y capacitacién de la aplicacion informativa, se dara un seguimiento con
el fin de validar el funcionamiento correcto, para en base a ello se cumpla con los
objetivos propuestos de la mejora en los servicios del trasporte pesado, con el

propdsito de cubrir las exigencias en el mercado.
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Figura 21. Flujo grama de procesos
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica

4.2 Localizacion

La nueva empresa de forma estrategia se ubicara dentro del Distrito Metropolitano de
Quito, contando con todos los factores de seguridad y servicios basicos, en la Av. Seis de

diciembre y Av. El inca.
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Figura 22. Localizacién
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica

4.3 Capacidad instalada

La capacidad instalada permitira conocer cuantos servicio la organizacion podra brindar,
mismo que tiene relacién con recurso humano e infraestructura con que contara la nueva
organizacion dentro del mercado. Datos que se refleja en la siguiente tabla que hace

referencia al nimero de servicio de manera mensual y anual.

Tabla 29. Capacidad instalada
NUMERO DE SERVICIOS
NUMERO DE SERVICIOS MENSUAL CAPACIDAD INSTALADA ANUAL
2 24
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica

Observacion.- El nimero de servicios esta determinado acorde a la capacidad de la nueva
empresa, asi como la perspectiva del mercado y la competencia en relacion al servicio de
aplicaciones informaticas para la mejora de productividad de las empresas de transporte

pesado.
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4.4 Capacidad utilizada

Al referirnos a la capacidad utiliza, se habla del nimero de servicio que podra brindar la
nueva organizacion con lo que respecta al servicio de aplicaciones informativos, servicios
que se encuentran proyectos acorde al crecimiento del sector del servicios que
corresponde al 4, 30% de acuerdo al Producto Interno Bruto por actividades economicas,

valores que se refleja en la siguiente tabla.

Tabla 30. Capacidad utilizada
N° DE SERVICIOS

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO3 ANO4 ANOS
NUmero de servicios 24 25 26 27 28
TOTAL NUMERO DE SERVICIOS 24 25 26 27 28

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica

4.5 Instalaciones distribucion de planta
Es primordial definir la distribucion de planta que tendrd que acoplar la nueva
organizacion, con el fin de brindar un servicio de calidad, permitiendo de esta manera

cubrir la necesidad del mercado.

Tabla 31. Distribucién de planta

Areas Espacio requerido
mZ
Area administrativa 40 m?
Area de ventas 40 m?
Area sistemas 40 m?
Sala de estar 30 m?
Area de recepcion 30 m?
Bafios 10 m?
Parqueadero 50m?
Total m? 240 m?

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica
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Figura 23. Distribucion de planta
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica
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5. ESTUDIO ADMINISTRATIVO Y LEGAL

5.1 Filosofia empresarial

Es importante definir la filosofia empresarial con la que contara la nueva empresa y, en
base a ello poder posicionarse dentro de un mercado altamente competitivo, de esta

manera se determina la mision y vision.

5.1.1Misién

“Somos una empresa que se dedica al manejo de aplicaciones informaticas para mejorar
la productividad del transporte de carga pesada, contando con un recurso calificado a las

exigencias del mercado”

Observacion: La mision tiene un plazo de cinco afios acorde a los objetivos propuestos
por la nueva organizacion, a partir de alli se puede modificar acorde a la nueva perspectiva

del mercado.

5.1.2 Vision

“Llegar a posicionar en el afo 2025 dentro del mercado del Distrito Metropolitano de
Quito, a través del servicio de calidad del manejo de aplicaciones informaticas para

mejorar la productividad del transporte de carga pesada”
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Observacion: La vision tiene un plazo de cinco afios, acorde a los objetivos propuestos
por la nueva organizacion, a partir de alli se puede modificar acorde a los nuevos objetivos

propuestos por la gerencia.

5.1.3 Valores corporativos

Los valores corporativos que pondra en marcha la nueva empresa, permitiran brindar un

servicio de calidad.

e Honestidad

e Puntualidad

e Trabajo en equipo
e Honradez

e Compromiso

e Comunicacion

5.2 Estructura organizacional

La estructura organizacional permitira conocer los pardmetros legales de constitucion de
la organizacion asi como el recurso humano necesario, y la localizacion de dicha empresa

acorde a los factores que favorece en los costos.
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5.2.1 Estructura legal

La nueva empresa se constituira bajo las normas de la Superintendencia como sociedad

anonima bajo las siguientes caracteristicas

Tabla 32. Caracteristicas sociedad anénima

Constitucion Socios Capital minimo Capacidad

Se realiza mediante Es importante El monto para Es necesario

escritura publica. contar con al constituirse como tener la
menos dos compafiia anénima es capacidad civil
socios. de. (800,00 USD) para contratar.

Elaborado por: Karen Chica
Fuente: Superintendencia de Compaiiias (2019)

Al constituirse como sociedad anomia, se debe identificar un nombre o razén social que
identifique dentro del mercado objetivo de esta amanera se ha determinado el nombre de
TRANSPORT SYSTEM S.A

T
=7
Transport system
Transport system

Figura 24. Razon social
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica
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5.2.2 Requisitos para obtener los permisos necesarios

Es necesario contar con los siguientes requisitos para obtener los permisos necesarios que
permitiran poner en marcha la nueva empresa del Distrito Metropolitano de Quito, como

se refleja en los siguientes items.

Requisitos para obtener el Registro Unico de Contribuyentes (SRI)

e Original y copia de la cédula de identidad, pasaporte (extranjero residente) o
credencial de refugiado (extranjero no residente).

e Original y copia del certificado o papeleta de votacion.

e Original de la factura, planilla y comprobante de pago de servicios basicos.

e Copia de la factura o estados de cuenta de otros servicios como telefonia fija,
movil, television pagada o internet.

e Copia del comprobante de pago de impuesto predial urbano o rural.

e Copia del contrato o factura de arrendamiento.

e Copia de la Patente Municipal.

Requisitos para la Obtencion de la Licencia Unica de Actividades Econémicas
(LUAE)

e Informe de Compatibilidad y Uso de Suelo (ICUS).

e Permiso de Funcionamiento de Bomberos.
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e Rotulacion (Identificacion de la actividad econdmica).

e Licencia Unica Anual de Funcionamiento de las Actividades Econdmicas
(LUAE, 2018)

e Formulario tnico de solicitud de LUAE

e Copiadel RUC

e Copia de la cédula de identidad o ciudadania del representante legal.

e Copia de la papeleta de votacion del representante legal.

Permisos para obtener la patente de la marca (Servicio Nacional de Derechos
Intelectuales (SENADI)).

e Se debera adjuntar tres copias en blanco y negro de la solicitud, original y dos
copias de la papeleta del depdsito realizado.

e Se debera adjuntar los siguintes documentos dos copias en blanco y negro de la
cedula de identidad.

e Se debe adjuntar tanbien lo siguinte (imagenes o logotipos) o mixta (imagenes o
logotipos y texto), adjuntar seis artes a color en tamarfio 5 centimetros de ancho

por 5 centimetros de alto impresos en papel adhesivo.

Requisitos para obtenr el permiso del Cuerpo de Bomberos

e Es necesario presentar copias de cédula del representante legal.
e La organizacion debe contar, con las normas y seguridades del cuerpo de
bomberos

e Documento de revision de las instalaciones de las empresas.
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5.2.3 Organigrama

El organigrama permite definir la jerarquia del recurso humano con el cual funcionara la
nueva empresa, de esta manera en la siguiente figura se aprecia el personal con el cual se

contar la organizacion.

ADMINISTRADOR

Secretaria/contadora

{ [ B \
AREA AREA DE AREA DE

. SERVICIOS

OPERATIVA COMERCIALIZACION GENERALES
L Especialista L Personal de
en sistemas. \endedares limpieza

Figura 25. Organigrama
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica

5.2.3.1 Descripciones de funciones

Es importante definir las descripciones de funciones del personal necesario, para el
funcionamiento de la empresa que se dedicara al manejo de aplicaciones informaticas
para mejorar la produccion del transporte de carga pesada, como se aprecia en las

siguientes tablas.
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Tabla 33. Descripcién de funciones del administrador

Identificacion del Cargo

Cargo: Administrador

Departamento /Area: Administrativa

Objetivo del cargo: Persona encarga del manejo administrativo de la empresa, con fin

de lograr su desarrollo dentro de un mercado altamente competitivo.

Requisitos

Edad: de 30 a 35 afios

Instruccién: Superior

Tipo de Contrato: Tiempo completo
Experiencia: Tres afios en cargos similares

Remuneracion: A convenir

Funciones y Responsabilidades
o Definir las politicas y reglamentos para el recurso humano.
e Negociar con los proveedores.
e Definir las estrategias que permita el desarrollo de la empresa.
e Llevar un control financiero, eficiente para el cumplimiento de los objetivos.
e Reclutar al personal humano.

e Buscar nuevos mercados para ofertar el servicio.

Competencias
e Buena atencion y agilidad
e Polifuncional
e Trabajar bajo presion
e Integridad y ética profesional
e Trabajo en equipo
e Habilidad de comunicacion

e Actitud orientada al servicio al cliente

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica
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Tabla 34. Descripcion de funciones de la secretaria/contadora

Identificacion del Cargo

Cargo: Secretaria/contadora

Departamento /Area: Administrativa

Objetivo del cargo: Persona que manejara la situacion contable y tributaria de la

organizacion, con el fin de lograr el desarrollo de la misma.

Requisitos

Edad: de 30 a 35 afios

Instruccién: Superior

Tipo de Contrato: Tiempo completo
Experiencia: Tres afios en cargos similares

Remuneracion: A convenir

Funciones y Responsabilidades
e Realizar los roles de pago del personal de la organizacion.
e Cumplir con los pagos tributarios y laborales.
e Llegar un control de todas las actividades del area administrativa.
e Cumplir con los pagos de proveedores.
e Coordinar reuniones de manera semestral, para verificar los objetivos

cumplidos por parte del personal.

Competencias
e Buena atencion y agilidad
e Trabajar bajo presion
e Integridad y ética profesional
e Trabajo en equipo
e Habilidad de comunicacion

e Actitud orientada al servicio al cliente

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica

86



Tabla 35. Descripcién de funciones del especialista en sistemas

Identificacion del Cargo

Cargo: Secretaria/contadora

Departamento /Area: Operativa

Objetivo del cargo: Persona que efectuard y llevard un control de las aplicaciones
informaticas que permitird mejorar la productividad, de las empresas que contraten el

servicio.

Requisitos

Edad: de 30 a 35 afios

Instruccién: Superior

Tipo de Contrato: Tiempo completo
Experiencia: Tres afos en cargos similares

Remuneracion: A convenir

Funciones y Responsabilidades

e Definir los sistemas a crear acorde a las necesidades de las organizaciones.

e Definir los pardmetros de calidad para el funcionamiento de la aplicacién
informatica.

e Brindar las capacitaciones necesarias a los clientes, con el fin que exista un
manejo correcto del sistema.

e Efectuar los ajustes necesarios para el funcionamiento correcto de la aplicacién
informatica.

o Definir las politicas de uso de la aplicacion informética.

Competencias
e Buena atencién y agilidad
e Trabajar bajo presion
e Integridad y ética profesional

e Trabajo en equipo

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica
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Tabla 36. Descripcion de funciones del vendedor

Identificacion del Cargo

Cargo: Vendedores

Departamento /Area: Operativa

Objetivo del cargo: Persona encarga de brindar la informacion a los clientes sobre el

servicio de aplicaciones informaticas.

Requisitos

Edad: de 30 a 35 afios

Instruccién: Superior

Tipo de Contrato: Tiempo completo
Experiencia: Tres afios en cargos similares

Remuneracion: A convenir

Funciones y Responsabilidades
e Conocer la aplicacion informatica que se maneja.
e Definir las rutas de visita a los clientes
e Brindar la informacion necesaria al cliente sobre el servicio.

e Dar a conocer los paramentos de negocion, como es los tiempos de entrega del

sistema y formas de pagos.

Competencias
e Buena atencion y agilidad
e Trabajar bajo presion
e Integridad y ética profesional
e Trabajo en equipo

e Facilidad de palabra (comunicacion)

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica
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Tabla 37. Descripcion de funciones personal de limpieza

Identificacion del Cargo

Cargo: Personal de limpieza

Departamento /Area: Operativa

Objetivo del cargo: Persona encarga de presentar limpieza el &rea de atencion al
cliente asi como los departamentos de gestion.

Requisitos

Edad: de 30 a 35 afios

Instruccion: Bachiller

Tipo de Contrato: Tiempo completo
Experiencia: Ninguna

Remuneracion: A convenir

Funciones y Responsabilidades
e Presentar el area de atencidn al cliente limpia.
e Limpiar las areas administrativas.
e Verificar el inventario de los productos de limpieza.

e Solicitar las materias de limpieza con anticipacion.

Competencias
e Agilidad
e Integridad y ética profesional

e Facilidad de palabra (comunicacion)

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica
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6. ESTUDIO FINANCIERO

6.1 Inversion

Para la puesta en marcha de un plan de negocios para la creacion de una empresa gque
maneje aplicaciones informaticas para mejorar la productividad del transporte de carga
pesada, es necesario contar con un valor de inversion de $34.724,45 dolares americanos

como se refleja en la siguiente tabla.

Tabla 38 Inversion

DETALLE VALORES
Activos Fijos 4.425,00
Activos Diferidos 6.600,00
Capital de Trabajo 23.699,45
INVERSION TOTAL 34.724,45

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica

6.1.1 Detalle de inversion

En la siguiente tabla se detalla la inversion en cual costa de activos fijos, diferidos y
capital de trabajo.
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6.1.1.1 Activos fijos

Dentro de los activos fijos se considera a los muebles y enseres, equipos de oficina y
equipos de computacién, bienes que permitiran brindar un servicio de calidad con el fin

de cubrir las expectativas del mercado.

Tabla 39 Activos fijos
DESCRIPCION TOTAL

CANTIDAD VALOR UNITARIO USD
ACTIVOS FIJOS
4.425,00
MUEBLES Y
ENSERES 1.915,00
2 Estacidén de trabajo 350,00 700,00
1 Sillas ejecutivas 100,00 100,00
2 Sala de estar 520,00 1.040,00
1 Archivadores 75,00 75,00
EQUIPOS DE OFICINA
240,00
3 Teléfono inaldambrico 80,00 240,00
EQUIPOS DE
COMPUTACION 2.270,00
2 Computadora 700,00 1.400,00
1 Impresora /escaner 350,00 350,00
1 Copiadora 520,00 520,00

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica
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6.1.1.2 Activos diferidos

Los activos diferidos también se conocen como intangibles, donde se detalla los valores
de los permisos necesarios para la puesta en marcha de la nueva empresa, cifras que se

refleja en la siguiente tabla

Tabla 40 Activos diferidos

CANTIDAD DESCRIPCION VALOR UNITARIO TOTAL USD
ACTIVOS INTANGIBLES 6.600,00
Constitucion 1.300,00
Honorarios legal

200,00
Depdsito constituciéon
850,00
Notaria
250,00
Ente reguladores
800,00
Registro mercantil
30,00
Municipio (patente)
50,00
Permiso bomberos
120,00
Derechos en el IEPI
520,00
Varios
80,00
Otros intangibles 4.500,00
Software 4.500,00

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica
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6.1.1.3 Capital de trabajo

El capital de trabajo se encuentra calculado de manera contable por el método de desfase,
la cual permite que la empresa pueda cubrir las cuentas mas principales por los tres

primeros mes, como se refleja en la siguiente tabla.

Tabla 41 Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO 23.699,45
CAJA BANCOS 1.000,00
UTILES DE OFICINA 79,20
1 Resma de papel 4,00 4,00
3 Caja de esferos 3,50 10,50
3 Caja de lapices 2,50 7,50
12 Carpetas folder 3,20 38,40
1 Pizarra apuntes 12,00 12,00
1 Perforadora 3,80 3,80
1 Grapadora 3,00 3,00
UTILES DE ASEO 78,00
3 Escoba 6,00 18,00
3 Trapeador 7,00 21,00
3 Desinfectantes 6,00 18,00
3 Jabodn Liquido 7,00 21,00
PUBLICIDAD PREPAGADA 1.959,00
Publicidad virtual 1.959,00
SUELDOS Y SALARIOS PREPAGADOS 13.383,25
Sueldos y Salarios 13.383,25
__COSIODESERvicios === 720000
COSTO DE SERVICIOS 7.200,00

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica
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6.2 Detalle de costos

Dentro de los costos para el plan de negocios para la creacion de una empresa que maneje
aplicaciones informaticas para mejorar la productividad del transporte de carga pesada,
se considera a las cuentas de sueldos operativos, mantenimiento reparacién y, costo de

servicio, como se refleja a continuacion.

Tabla 42 Costos

DESCRIPCION DEL

PRODUCTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Sueldos operativos 34.927,40 37.541,75 37.879,62 38.220,54 38.564,52
Mantenimiento y reparacion
activos 272,40 274,85 277,33 279,82 282,34

Costo de servicio 28.800,00 30.308,75 31.896,53 33.567,49 35.325,99

63.999,80 68.125,34 70.053,48 72.067,85 74.172,86
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica

6.3 Detalle de gastos

Es importante definir los gastos que influye e n el desarrollo de la creacion de la nueva
empresa, para la cual se considera a los gastos administrativos, ventas y financieros

valores que se refleja en la siguiente tabla.
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Tabla 43 Gastos administrativos

DETALLE

Gastos Sueldos

Administrativos 18.605,60 19973,05 20152,81 20334,18 20517,19
Gastos Depreciacion activos

fijos 972,17 972,17 972,17 215,50 215,50
Gastos Amortizacion gastos

de constitucién 1.320,00 1.320,00 1.320,00 1.320,00 1.320,00
Gasto Utiles de Oficina 316,80 319,65 322,53 325,43 328,36
Gasto Utiles de Aseo 312,00 314,81 317,64 320,50 323,38
Gasto Servicios Basicos 1.704,00 1719,34 1734,81 1750,42 1766,18
Gasto Uniformes de Trabajo 360,00 363,24 366,51 369,81 373,14
TOTAL GASTOS

ADMINISTRATIVOS 23.590,57 24.982,25 25.186,46 24.635,85 24.843,75

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica

Tabla 44 Gastos de ventas

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Gasto Publicidad 7.836,00 7.906,52 7.977,68 8.049,48 8.121,93
TOTAL GASTOS
DE VENTAS 7.836,00 7.906,52 7.977,68 8.049,48 8.121,93

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica

Tabla 45 Gastos financieros

oenue  monwwn |
Gastos Interés 2.937,08
TOTAL GASTOS FINANCIEROS 2.937,08

Fuente: Investigacidn propia
Elaborado por: Karen Chica
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6.4 Detalle de ventas

Las ventas se encuentran calculado acorde a la capacidad instalada que presenta la

empresa, de la misma manera el precio esta proyectado con la tasa de inflacién promedio,

obteniendo asi los siguientes ingresos de cada afio.

Tabla 46 Ventas

DETALLE ANO1 ANO?2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
N° de servicios 24 25 26 27 28
Precio del
servicio 5.000,00 5.045,00 5.090,41 5.136,22 5.182,44
TOTAL
VENTAS 120.000,00 126.286,44 132.902,21 139.864,56 147.191,64

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica

6.5 Estados financieros

Los estados financieros permitiran conoce r si la empresa desde sus inicios generara una

pérdida o ganancia, y en base a ello conocer la factibilidad del proyecto, valores que se

refleja en la siguiente tabla.

6.5.1Estado de Resultados

Para determinar el estado de resultados, es importante conocer los ingresos, costos y

gastos, y en base a ello conocer si se presentard una utilidad o perdida desde el primer

afio de funcionamiento.
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Tabla 47 Estado de Resultados

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos por ventas 120.000,00 126.286,44 132.902,21 139.864,56  147.191,64
(-) Costos de Ventas 63.999,80 68.125,34  70.053,48 72.067,85 74.172,86
UTILIDAD BRUTA EN
(=) VENTAS 56.000,20 58.161,10  62.848,73 67.796,70 73.018,78
(-) Gastos de Ventas 7.836,00 7.906,52 7.977,68 8.049,48 8.121,93
UTILIDAD NETA EN
(=) VENTAS 48.164,20  50.254,57  54.871,05 59.747,22 64.896,86
(-)  Gastos Administrativos 23.590,57 24.982,25  25.186,46 24.635,85 24.843,75
(=) UTILIDAD OPERACIONAL 24.573,63 25.272,32  29.684,58 35.111,38 40.053,11
(-)  Gastos Financieros 2.937,08 2.435,95 1.878,18 1.257,36 566,38
UTILIDAD ANTES DE
(=) PARTICIPACIONES 21.636,55 22.836,37  27.806,41 33.854,01 39.486,73
- 15% de Participacion
(-)  Trabajadores 3.245,48 3.425,46 4.170,96 5.078,10 5.923,01
UTILIDAD ANTES de
(=) IMPUESTOS 18.391,07 19.410,91  23.635,44 28.775,91 33.563,72
- 25 % Impuesto a la Renta 4.597,77 4.852,73 5.908,86 7.193,98 8.390,93

= UTILIDAD NETA 13.793,30

14.558,18

17.726,58

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica

6.5.2 Estado de flujo de caja

21.581,93

25.172,79

El flujo de caja permite actualizar los flujos de efectivo y, en base al flujo generado poder

calcular los indicadores financieros como el Valor Actual Neto (VAN) y, La Tasa Interna

de Retorno (TIR), con el fin conocer su factibilidad de la puesta en marcha del proyecto.
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Tabla 48 Estado de flujo de caja

DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 4 ANO 4 ANO 5
INGRESOS OPERACIONALES 0,00 120.000,00 126.286,44 132.902,21  139.864,56 147.191,64
Recuperacién por ventas 120.000,00 126.286,44 132.902,21 139.864,56 147.191,64
EGRESOS OPERACIONALES 0,00 95.426,37 101.014,12 103.217,62  104.753,18 107.138,53
Pago a proveedores 63.999,80 68.125,34  70.053,48 72.067,85 74.172,86
Gastos de ventas 7.836,00 7.906,52 7.977,68 8.049,48 8.121,93
Gastos de administracion 23.590,57 24.982,25  25.186,46 24.635,85  24.843,75
FLUJO OPERACIONAL (A - B) 0,00 2457363 25.272,32  29.684,58 35.111,38  40.053,11
INGRESOS NO

OPERACIONALES 34.724,45 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Créditos a contratarse a largo

plazo 27.779,56

Aportes de capital 6.944,89

EGRESOS NO

OPERACIONALES 34.724,45 7.370,90 15.214,15 15.649,09 17.450,73 19.642,98
Pago de intereses 2.937,08 2.435,95 1.878,18 1.257,36 566,38
Pago de créditos a largo plazo 4.433,82 4.934,95 5.492,72 6.113,54 6.804,52
Pago de participacion de

utilidades trabajadores 3.245,48 3.425,46 4.170,96 5.078,10
Pago de impuestos 4.597,77 4.852,73 5.908,86 7.193,98
Capital de Trabajo 23.699,45

Adquisicion de activos fijos 4.425,00

Otros egresos 6.600,00

FLUJO NO OPERACIONAL (D -

E) 0,00 -7.370,90 -15.214,15 -15.649,09 -17.450,73  -19.642,98
FLUJO NETO GENERADO (C -

F) 0,00 17.202,73  10.058,17 14.035,50 17.660,65 20.410,12
SALDO INICIAL DE CAJA 0,00 17.202,73 27.260,90 41.296,39 58.957,04
SALDO FINAL DE CAJA (G +

H) 0,00 17.202,73  27.260,90  41.296,39 58.957,04  79.367,17

6.6 Indicadores financieros

6.6.1 Tasa de descuento

Fuente: Investigacidn propia
Elaborado por: Karen Chica

Es primordial realizar el célculo de la Tasa de Descuento misma que permitira utilizar

para el célculo de la Tasa Interna de Retorno (TIR), de esta manera para dicho célculo se
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utiliza los factores que intervienen dentro del desarrollo de la nueva empresa dentro de

un mercado que en la actualidad es altamente competitivo.

Tabla 49 Tasa de Descuento
PARAMETROS EN LA TASA DE DESCUENTO

DETALLE CIFRAS
Tasa libre de riesgo 1,83%
Prima de riesgo (Rm-rf) 6,26%
Beta 0,60
Beta Apalancada 1,91
Riesgo Pais 5,88%
Tasa de Impuesto a la Renta 25%
Participacion Trabajadores 15%
Escudo Fiscal 36,25%
Valor de la deuda 27.779,56
Valor del capital aportado 6.944,89
Razén Deuda/Capital 4,00
Tasa de interés 11,00%

TASA DE DESCUENTO
DETALLE %

WACC 19,89%
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica

6.6.2 Valor Actual Neto (VAN)

Para el calculo del Valor Actual Neto (VAN), permitird conocer la factibilidad del
proyecto, determinado un valor en ddlares, para lo cual es importante emplear la siguiente

férmula como se refleja a continuacion.

FNC

VAN = ~1+ 3

(Urbina, 2010, pag. 90)
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Tabla 50 Valor Actual Neto (VAN)

ANOS FNC (1+i)*n  VALOR ACTUAL

0 -34.724,45 -34.724,45

1 17.202,73 1,20 14.348,68

2 10.058,17 1,44 6.997,58

3 14.035,50 1,72 8.144,64

4 17.660,65 2,07 8.548,02

5 20.410,12 2,48 8.239,84

TOTAL 11.554,31

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica

6.6.3 Tasa Interna de Retorno (TIR)

La Tasa Interna de Retorno (TIR), permite definir la tasa maxima de recuperacion de la
informacién para la cual se aplica la siguiente formula, determinando asi un porcentaje

del 33,62% en la que se define la factibilidad del proyecto.

FNC;  FNC; _ _ FNCy

a0l T @ T (1+k)n—lnver3|onIn|c:|a|:0 (Urbina, 2010, pag. 92)

TIR =

Tabla 51 Tasa Interna de Retorno (TIR)

TIR = 33,62%
TASA DE DESCUENTO VALOR ACTUAL NETO (VAN)
0,0% 44.642,72
11,5% 22.135,68
20,0% 11.437,66
28,15% 3.944,23
33,62% 0,00
37,08% -2.152,31
42,44% -5.063,34
45,0% -6.293,31

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica
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6.6.4 Periodo de Recuperacion de la inversion

A través del célculo del periodo de recuperacion se define que la inversion del proyecto

se recupera en un cuarto afio como se refleja en la siguiente tabla.

Tabla 52 Periodo de Recuperacion de la inversion

ENC ANE ACTUFAI\II_CI:ZADO
ACTUALIZADO S ALEES

0 -34.724.45 -34.724.45 -34.724.45
1 17.202,73 14.348,68 220.375.77
2 10.058,17 6.997,58 113.378,18
3 14.035 50 8.144.64 .5.233 55
4 17.660,65 8.548,02 3.314,47
5 20.410,12 8.239,84 11.554,31

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica

6.7 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio permitira conocer el valor en doélares y, en unidades cuando ni

pierde ni gana la nueva organizacion calculos que se refleja en los siguientes calculos.

6.7.1 Punto de equilibrio en ddlares

COSTOS FIJOS

COSTOS VARIABLES
VENTAS

34.636,05
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34.951,40

1-
120000,00
34.636,05
0,708738333
$48.870,01

6.7.2 Punto de equilibrio en unidades

PEQ =

PEQ =

PEQ =

PEQ =

COSTOS FIJOS

PVQ - CVU
34.636,05
5000,00 - 1200,00
34.636,05
3800,00
9
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6. 7.3 Figura punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO
COSTO FUQ e COSTO TOTAL

Area de trz

15,00
CANTIDADES

Figura 26 Punto de equilibrio
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica

6.8 Razones financieras

6.8.1Balance general

El balance general permite conocer los activos pasivos y patrimonio durante los cinco

primeros afos del proyecto, datos que se refleja en la siguiente tabla.
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Tabla 53 Balance general

DETALLE N ANO 1 ANO 2

ACTIVOS

ACTIVOS 112.201,9

CORRIENTES 14.540,45 42.410,75 54.754,03 71.074,57 90.263,54 2
112.169,3

BANCOS 14.383,25 42.379,31 54.722,30 71.042,57 90.231,25 4

INV. UTILES DE

OFICINA 79,20 15,84 15,98 16,13 16,27 16,42

INV.UTILES DE ASEO 78,00 15,60 15,74 15,88 16,03 16,17

OTROS ACTIVOS 15.759,00 6.063,60 4.750,65 3.437,77 2.124,95 812,19

PUBLICIDAD

PREPAGADA 1.959,00 783,60 790,65 797,77 804,95 812,19

MATERIALES E

INSUMOS 7.200,00 - - - - -

AMORTIZACION 6.600,00 6.600,00 6.600,00 6.600,00 6.600,00  6.600,00

AMORTIZACION

ACUMULADA 1.320,00 2.640,00 3.960,00 5.280,00  6.600,00

PROPIEDAD PLANTA Y

EQUIPO 442500 3.452,83 2.480,67 1.508,50 1.293,00 1.077,50

MUEBLES Y ENSERES 1.915,00 1.915,00 1.915,00 1.915,00 1.915,00 1.915,00

EQUIPOS DE OFICINA 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00

EQUIPOS DE

COMPUTACION 2.270,00 2.270,00 2.270,00 2.270,00 2.270,00  2.270,00

DEPRECIACION ACUM.

ACTIVOS 972,17 1.944,33  2.916,50 3.132,00  3.347,50

114.091,6
TOTAL ACTIVOS 34.724,45 51.927,18 61.985,35 76.020,84 93.681,49 2

PASIVOS

PASIVOS

CORRIENTES - 7.843,25 8.278,18 10.079,82 12.272,08 14.313,94
PARTICIPACION A LOS

TRABAJADORES 3.245,48 3.425,46 4.170,96 5.078,10  5.923,01
IMPUESTO A LA

RENTA 459777 4.852,73 5.908,86 7.193,98  8.390,93
PASIVOS NO

CORRIENTES 27.779,56 23.345,74 18.410,79 12.918,06 6.804,52 -0,00
PRESTAMO POR

PAGAR 27.779,56 23.345,74 18.410,79 12.918,06 6.804,52 (0,00)
TOTAL PASIVO 27.779,56 31.188,99 26.688,97 22.997,89 19.076,60 14.313,94
PATRIMONIO

CAPITAL SOCIAL 6.944,89 6.944,89 6.944,89 6.944,89 6.944,89  6.944,89
UTILIDAD O PERDIDA

DEL NEGOCIO 13.793,30 14.558,18 17.726,58 21.581,93 25.172,79
UTILIDADES

RETENIDAS 13.793,30 28.351,48 46.078,07 67.660,00
TOTAL PATRIMONIO 6.944,89 20.738,19 35.296,37 53.022,96 74.604,89 99.777,68

TOTAL PASIVO Y 114.091,6
PATRIMONIO 34.724,45 51.927,18 61.985,35 76.020,84 93.681,49 2

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica
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6.8.2 Indice de liquidez

El indice de liquidez permite conocer si la organizacion puede cubrir deudas de terceros,

calculo qué se refleja en la siguiente tabla.

Tabla 54 indice de liquidez

DESCRI

PCION FORMULA ANO1 ANO2 ANOS3 ANO 4 ANO 5
LIQUIDE
z

(Activos Corrientes -
PRUEBA Inventarios)/ Pasivo
ACIDA Corriente 5,41 6,61 7,05 7,35 7,84
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica

6.8.3 Indice de rentabilidad

El indice de rentabilidad, permite conocer si la organizacion en un quinto afio mantendra
una utilidad alta de esta manera se obtiene un porcentaje del 22% como se refleja en la

siguiente tabla.

Tabla 55 indice de rentabilidad

ANO ANO ANO ANO ANO

RENTABILIDAD 1 2 3 4 5
Utilidad Operacional/ 20 20 22 25 27
MARGEN OPERACIONAL Ventas % % % % %
11 12 13 15 17
RENTABILIDAD NETA DE VENTAS Utilidad Neta / Ventas % % % % %
RENTABILIDAD SOBRE EL CAPITAL Utilidad Neta / 67 41 33 29 25
(ROE Patrimonio % % % % %
RENTABILIDAD SOBRE LA INVERSION  Utilidad Neta / 27 23 23 23 22
(ACTIVOS) ROI Activos Totales % % % % %

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Karen Chica
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7. CONCLUSIONES, RECOMENDACIONES

7.1 Conclusiones

Es importante realizar un diagnoéstico situacional, mismo que permite identificar
las oportunidades y amenazas que afrontara la nueva empresa dentro de un
mercado altamente competitivo, se plantean estrategias para su posicionamiento.
Al realizar un estudio de mercado se identifica si la poblacién objetivo esta
dispuesto a utilizar el servicio, también se realiza un estudio de marketing con el
fin de identificar las herramientas qué se utilizara para dar a conocer el servicio.
Se realiza un estudio técnico y organizacional donde se determina los procesos de
gestion y la capacidad instalada, se define también la constitucion de empresa
como sociedad anonima bajo el nombre de TRANSPORT SYSTEM S.A.

Se efectla un estudio financiero y, a través del andlisis de los indicadores
financieros como el Valor Actual Neto (VAN) y, La Tasa Interna de Retorno

(TIR), se determina la factibilidad del proyecto.

7.2 Recomendaciones

Para implementar un nuevo servicio, serd recomendable realizar un analisis de
diagndstico situacional, con el fin de identificar las oportunidades, amenazas,

fortalezas y debilidades, con las que se cuenta en el entorno del mercado.
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Al implementar un nuevo servicio, se debera aplicar una investigacién de campo
en la que se empleara la herramienta de encuestas a través de la cual se conocera
si el mercado esta dispuesto a utilizar.

A futuro si la empresa desea ampliar la cartera de productos, un estudio técnico,
facilitara para detallar los procesos de produccion, mismo que permita obtener un
producto o servicio de calidad y, en base a ello cubrir una necesidad.

De manera anual sera importante efectuar un analisis financiero, para en base a
ello conocer la situacion econdmica de la empresa y, tomar decisiones a tiempo
para du desarrollo dentro de un mercado altamente competitivo.

Es primordial que a futuro se maneje nuevas formas de publicidad, por lo cual el
marketing digital facilitard para realizar las transacciones evitando el contacto
directo, y contrarrestar la problemética actual sobre la pandemia del COVID 19,

que ha ocasionado que el gobierno tome decisiones sociales y econémicas.
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