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Resumen

El presente documento denominado “Proyecto de negocio Transport Security” pretende
describir los diferentes aspectos a analizar dentro de una propuesta de negocio. Este
plan de negocio busca demostrar la factibilidad de la empresa al describir su
investigacion de mercado, elaboracion de la propuesta de negocio, el plan estratégico y
analisis financiero. En la investigacion de mercado se detalla los factores del ambiente
externo e interno que pueden influir en la puesta en marcha de la empresa bajo
condiciones actuales del mercado Ecuatoriano de alquiler de vehiculos al sector
corporativo. Para esto se utilizaron herramientas de segmentacién, posicionamiento y
métodos para delimitar el servicio, precio y la promocion de la marca. El trabajo
investigativo continué con la elaboracion de un estudio de mercado basado en
encuestas y entrevistas a empresas usuarias del sector en mencion. De manera
subsiguiente, se definié y desarrollo una propuesta estratégica que creara valor en el
mercado de alquiler de vehiculos al sector corporativo concluyendo con la mision,
vision, filosofia, valores y objetivos estratégicos de la organizacion. Finalmente se
procedié a realizar un analisis financiero con el objetivo de constatar la factibilidad del
proyecto de negocio Transport Security, logrando en todos los escenarios financieros
planteados resultados positivos y rentables. Para esto se utilizaron herramientas como
el VAN y el TIR, proyecciones de flujos de caja, manejo de estados financieros y

balances generales.



Abstract

The current document called “Proyecto de negocio Transport Security” pretends to
describe the different aspects in a business plan. For this purpose, this paper will show
the practicability of a company by defining a market research, creating a business plan,
market strategy and a financial analysis. The market research involves external and
internal factors that might influence the implementation of this project in the Ecuador’s
rent a car market focused on corporate services. With this objective in mind, this
document includes market segmentation, market positioning and methods to delimitate
the service, price and future promotion plan of Transport Security. This work continued
with a market research based on corporate users” interviews and surveys.
Subsequently, the strategy plan was defined and developed in order to create value for
the company in the current rent a car corporate market. As a conclusion of this part of
the document the vision, mission, philosophy, values and strategy objectives of
Transport Security were established. At the end of the following paper it will be showed
a financial analysis that includes finance tools such as IRR (Internal rate of return), VNP
(Net present value), cash flows projection, financial and balance sheet. As a result, the
company’s projections are positive in the three scenarios given which are negative,
estimated and positive scenarios. With this, the business plan proved to be well done

and the company to be profitable.



Empresa alquiler de carros TRANSPORT

Antecedentes

A raiz de los constantes cambios en los reglamentos del SRI sobre la compra de
vehiculos para la produccion y su monto maximo para deducir impuestos que no debe
superar los 35.000 ddlares, se cred un nuevo nicho de mercado en lo que alquiler de
carros se refiere. En el 2008, el arrendamiento de flotas de vehiculos a largo plazo,
mas conocido como renting entré en el mercado ecuatoriano disefiado para el sector
empresarial y corporativo. Renting Pichincha, del grupo financiero pichincha calculd
que en el 2008 esperaba cubrir una flota de 120 a 180 autos con inversiones superiores
a los 2 millones de ddlares. Lo que se buscaba era que dichos vehiculos no figuraran
en los activos permitiendo que las obligaciones de los mismos figuraran como pasivos
dentro de la empresa, lo que a su vez permitiria que en el balance de resultados estos

valores se pudieran reportar como gastos deducibles de impuestos.

Desde entonces el mercado Ecuatoriano en esta modalidad ha avanzado
progresivamente, con ello se han creado empresas de alquiler de vehiculos, tipo
leasing, logrando incrementar los beneficios para las empresas usuarias y aumentando

la demanda de estos servicios en lo que a corporativo se refiere.

El alquiler se efectua entre dos a cinco afos, y dentro del canon de arrendamiento se

incluye mantenimiento, seguro, impuestos y Soat.

Entrevista Andrés Herndndez gerente de Renting Pichincha, 9 de Junio del 2008.

Diario el Universo.
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CAPITULO |
ANALISIS DEL MACRO Y MICRO ENTORNO

1.  ANALISIS DEL MACRO-ENTORNO

1.1. METODOLOGIA DEL ANALISIS DEL AMBIENTE EXTERNO
Para el analisis del ambiente externo es necesario analizar los factores de manera
externa afectan a la industria o al mercado de alquiler de vehiculos al sector

empresarial.

1.1.1. Anélisis del macro-entorno
Dentro del macro-entorno vamos a analizar como agentes externos del entorno influyen

el futuro del proyecto de negocio Lugar de Entretenimiento.

1.1.2. Priorizacion y seleccion de las variables de mayor impacto
La metodologia a utilizar en esta seccion esta basada en la calificacion de los factores

externos segun su nivel de implicacion.

Tabla No.1

La variable no tendra influencia

La variable tendra una influencia muy débil

La variable tendra una influencia débil

La variable tendra una influencia media

La variable tendra una influencia fuerte

A B~ W N = O

La variable tendra una influencia muy fuerte'

Para esto el primer paso para en la elaboraciéon de una propuesta estratégica es el
analisis de las variables que a continuacion se presentan y que fueron obtenidas en

base a la calificacién por personas conocedoras de manera amplia sobre el tema a

! TablaNo.1 elaborado por el autor paralaclase Trabajo de Titulacion, Ing. Jean Paul Pinto



investigar. Primero se elabor6 una lista de posibles variables de impacto para luego ser
ponderadas de acuerdo a los consultados, logrando obtener un nivel de importancia

ubicado en la ultima columna a la derecha del siguiente grafico.

Tabla No.2
Jhonatan (Michelle |Marcelo  [Andres |Angel
VARIABLES DE MAYOR IMPACTO Espinoza |Bosquez |Bedoya  [Romero |Valdez IMPORTANCIA
Variables Puntaje |Puntaje |Puntaje  |Puntaje |Puntaje
Leyes impositivas 1 0 0 3 3 7
Regulacions SRI 1 2 3 0,5 2 85
Crecimiento economico Urbano 0 4 0 3 0 7
Tasa de desempleo 0,5 1 1 0 0 25
Nivel de educacion 0 1 3 1 2 7
Seguridad personal 0 0 0 0 0 0
Creacion de empleo 0 0 4 0 0 4
Servicio de comunicacion global 1 0 0 0 1 2
Alto comfort 0,5 0 0 0 0 0,5
Incremento del ingreso urhano 0,5 2 0 2 0,5 5
Crecimiento del sector automotriz | 0 0 0 0 1
Numero de empresas de alquiler de vehiculos 3 4 0 0 0 7
PIB Ecuador 2 0 2 1 0,5 55
Comercio exterior impuestos especiales 0 0 05 2 0 25
Precio final vehiculos 2 0 0 1 3 b
Situacion de indole vial 0,5 2 05 1 0 4
Incremento en el tamafio de empresas 4 0 0 05 3 75
Consumo nacional en aumento 0 1 0 2 1 4
Incentivos para la creacion de empresas 1 0 2 0 0 3
Disponibilidad de las empresa para alquilar un vehiculo 2 3 4 3 4 16
TOTAL 2 20 2 20 2 1007

1.1.3. Analisis por variable
Se realiza al analisis y detalle de cada variable previamente mencionada vy

seleccionada.
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Ambito social:

Mantenimiento, seguridad, nivel de educacién, culturales

1. Nivel de educacion alto (sofisticacion)
2. Seguridad social y personal
3. Creacién de empleo (mantenimiento talleres)

Dentro del ambito social podemos mencionar la educacion como un factor que
influenciara de manera importante la demanda de este servicio pues se basa en la
sofisticacion que pueda tener el cliente, y esto dependera de la experiencia o la
educaciéon previa que haya tenido. El segundo aspecto a mencionar es la seguridad
social y personal pues por lo general la alta gerencia requiere seguridad personal todo
el tiempo para prevenir acontecimientos que puedan afectar al funcionamiento de la
empresa dado el cargo de la persona o llegar incluso afectar a la sociedad si fuese una

empresa de bienes primarios o de alta importancia social.

Por ultimo la creacion de empleo es un factor social pues llegara a influir directamente
en los ciudadanos en el momento de la ejecucidn del proyecto, pues creara fuentes de

empleo estable y constante en el tiempo.

Ambito politico:

1. Creacion de nuevas leyes que regulen de manera limitante el creciente numero
de empresas de este tipo

2. Regulaciones tributarias hacia este tipo de operaciones comerciales

3. Regulaciones hacia la importacion de vehiculo de clase de gama alta

4. Regulaciéon SRI que castiga a vehiculos declarados como activos fijjos de una

empresa.

De acuerdo a la reforma tributaria del SRI del Ecuador a Diciembre del 2011 se
concluye que los gastos relacionados con la adquisicidn, uso o propiedad de vehiculos

utilizados en el ejercicio de la actividad econémica generadora de la renta tales como:

2 TablaNo.2 elaborado por el autor paralaclase Trabajo de Titulacion, Ing. Jean Paul Pinto
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Depreciacion o amortizaciéon
Canon de arrendamiento mercantil

Intereses pagados en préstamos obtenidos para su adquisicion

N~

Tributos a la propiedad de los vehiculos

Si el avalio del vehiculo a la fecha de adquisiciéon, supera los USD $ 35.000 de
acuerdo a la base de datos del SRI para el calculo del Impuesto anual a la propiedad
de vehiculos motorizados de transporte terrestre, no aplicara esta deducibilidad sobre

el exceso, a menos que se trate de vehiculos blindados o los siguientes:

1. Los de servicio publico o transporte de personas o carga

2. Los de una tonelada o mas, de propiedad de personas naturales o de empresa,
que los utilicen exclusivamente en sus actividades productivas o de comercio
como es el caso de transporte colectivo de trabajadores, materias primas,

productos industrializados, alimentos, combustible y agua.

De acuerdo a este texto del SRI entendemos que los vehiculos para la produccion
mayores a $35.000 dolares no podran ser deducibles de impuestos sobre el valor que
supere esta cantidad. Por consiguiente, el valor de vehiculos considerados de lujo no
sera una opcion de compra razonable de parte de la empresa pues el vehiculo
aumentara su valor considerablemente. En esta situacion es donde las empresas de
alquiler de vehiculos entran para suministrar este servicio que les resultara a las
empresas una solucién para el uso de los mismos sin la necesidad de pagar valores

exorbitantes.

Es de considerar de igual manera que estas regulaciones por parte del SRI son
cambiantes en muchos casos cada afo, pero como hemos visto en antecedentes
tienden a controlar ya desde el 2008 la compra de autos de gama alta para la

produccion en las empresas.
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Por otro lado dentro de las nuevas leyes y modificaciones vigentes sobre la importacion
de vehiculos se encuentran las limitaciones en el numero de importaciones que en este
afno se ha definido en 15 mil a 20 mil unidades menos de vehiculos importados en el
2012. Esto creara un incremento de entre el 5% al 10% del valor del vehiculo que

encareceria su valor final.

Ambito Tecnoldgico:

1. Servicio de comunicacion globales

2. Sistemas de seguridad tipo Blindaje, rastreo satelital entre otros
3. Alto confort

Las empresas que demandan un servicio de alquiler de vehiculos lo hacen por que se
ven en la necesidad de transportar a su alta gerencia sin descuidar la comunicacion de
su gerente y la empresa o0 negocios relacionados con la misma. Es importante saber si
la empresa es nacional o una multinacional, pues dependiendo del nivel de
comunicacién los servicios de comunicacion variaran desde un teléfono con
conectividad nacional a dispositivos satelitales que le permitiran al usuario conectarse

en tiempo real por medio de una videoconferencia desde la comodidad de su vehiculo.

Los sistemas de seguridad es otro aspecto relevante de la tecnologia que hara posible
que el miembro de la empresa que use el servicio de alquiler de autos se sienta seguro
con sistema de blindaje, proteccion anti pinchadura de llantas entre otros. Los aspectos
antes mencionados no tendrian sentido sin un confort adecuado para el usuario que
permite aprovechar su tiempo en el vehiculo para el beneficio personal y de la

empresa.

Ambito econémico:

1. Incremento del ingreso urbano per capita
2. Disminucion de la tasa de desempleo urbana
3. Aumento en el consumo nacional

3 Consulta redlizada en mayo 2012. Articulo modificaciones SRI. Comercioexterior.com
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4. PIB en constante incremento

5. Incremento en numero de empresas del sector automotriz

De acuerdo al banco central la tasa de desempleo en el Ecuador en los ultimos 5 afos
a disminuido considerablemente de un 7.06 % en el 2007 a un 5.01% hasta enero del
2012, esto a permitido que con la fuerte inversiéon publica desemboque en un consumo
nacional muy alto. Por otro lado, vale tomar en consideracion el incremento de la
inflacion en los ultimos 5 afios ha aumentando de 2.68% en el 2007 a un 5,41% hasta
diciembre del 2011. (Banco Central del Ecuador)

En el 2011 de acuerdo al Banco Central del Ecuador el PIB del Ecuador subié de 5,2%
al 6,5%, como resultado la economia ecuatoriana crecido en el 2011 en un 9% en
promedio. Estos datos demuestran el desarrollo del pais en el sector publico como en
el privado que se beneficia de la fuerte inversion publica que este gobierno impulsa
para lograr una econémica en constante alza.

Cuadro No.1
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Los datos de ventas corrientes que se utilizan en el calculo del INA-R, provenientes de

los registros fiscales del SRI, demuestran una evolucién similar a los datos de ventas

obtenidas por el INEC a través de entrevistas directas a establecimientos econémicos,

los cuales, conjuntamente con la variable existencia, son utilizados para calcular el

indice de Volumen Industrial (IVI).

1.1.4. MATRIZ EFE
La matriz EFE se utiliza para analizar las implicaciones de las variables del macro y

micro entorno en referencia al proyecto de empresa que hemos mencionado, es asi

que mediante esta herramienta podemos definir las amenazas y oportunidades y en

nivel de impacto que tendran las mismas en nuestro giro de negocio. Este proceso se

# Cuadro elaborado por INEC del Ecuador, mayo 2012.
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hace mediante la ponderacién de un numero mayor de variables por parte de personas
con un buen conocimiento del tema a tratar, asi podemos definir el nivel de importancia
que cada variable tiene en referencia al tema y poder determinar las variables
principales con las que trabajaremos en la matriz EFE. La calificacion final de la
empresa es la que nos va a definir si la empresa se encuentra preparada o no para la

afectacion positiva o negativa de las variables definidas.

Tabla No.6
Matriz EFE
Principales oportunidades Importancia % del total Importancia normada |Capacidad R |calificacidn total
Regulacions SRI 2 2,90 0,29 1 2,90
Incremento en el tamafio de empresas 7,5 10,87 1,09 2 21,74
Crecimiento economico Urbano 7 10,14 1,01 1 10,14
Nivel de educacion 7 10,14 1,01 2 20,29
Creacion de empleo 4 5,80 0,58 1 5,80,
PIB Ecuador 55 1,97 0,80 2 15,94
Principales amenazas 0,00 0,00
Precio final vehiculos 6 8,70 0,87 1 8,70
Disponibilidad de las empresa para alquilar un vehiculo 16 23,19 2,32 2 46,38
Leyes impositivas 7 10,14 1,01 1 10,14
Numero de empresas de alquiler de vehiculos 7 10,14 1,01 1 10,14
calificacion total de los 10 principales factores 69 100,00 152,17
Promedio de importancia de los 10 principales factores 10
Calificacion final de la empresa

®Elaboracién: El autor’
De acuerdo a la matriz EFE como resultado de un analisis de variables externas y su
implicacién en la empresa de alquiler de carros podemos concluir que su respuesta
ante variables de alto impacto para el negocio es baja, pues como vemos tiene un valor
de 1,52 estando por debajo de lo recomendado 2,5 que necesita una empresa para
estar catalogada como una empresa que responde de manera fuerte antes sus

variables externas.

Con este resultado, es importante que la empresa desarrolle estrategias para

contrarrestar variables externas como precio final de vehiculos, leyes impositivas,

Tabla No.6 adaptado de la clase Trabajo de titulacion, Ing. Jean Paul Pinto.
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regulaciones SRI y el numero de la competencia para contrarrestar los problemas que
un futuro tendrian si estas variables se presentarian de forma negativa afectando el

giro del negocio

1.1.5. Construccion del espacio morfologico
En esta seccidon vamos analizar el impacto a corto y largo plazo de las variables

externas e internas que enfrentaria la empresa si se lograra realizar el proyecto.
1.1.5.1. Evolucion negativa

Si variables de mayor impacto empeoran en 5 afios la empresa tendra que desarrollar
para ese entonces un plan de contingencia con el alquiler de vehiculos de gama menos

alta que no sean castigados por impuestos y que generen rentabilidad constante.
1.1.5.2. Evolucion tendencial

Si llegaran a mantenerse las variables actuales en 5 afos la empresa se habria
establecido en el alquiler de vehiculos de alta gama con opcién a compra al final del
periodo contratado. La empresa estaria posicionada en el mercado de alquiler de
carros para empresas cuyas altas gerencias necesitaren seguridad, confort,

comunicaciéon y movilizacién enfocada hacia esta area de servicio.
1.1.5.3. Evolucion positiva

En 5 afos de mejorar las variables esta empresa se expandiera a ciudades de menor
poblacion pero de economia creciente que comiencen a solicitar los servicios que

brinda la empresa en el sector corporativo.
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1.2. ANALISIS DEL MICROENTORNO

1.2.1. Barreras de entrada
Las barreras de entrada permiten o no la entrada al mercado de una empresa nueva.
Analizaremos en esta seccion como los principales factores intervienen en el mercado

de alquiler de vehiculos para el sector empresarial.

1.2.1.1. Analisis de barrera de entrada
Para este analisis se calificaran los factores que intervienen para crear barreras de

entrada en una industria, siendo 1 el mas baja relevancia y 5 el de mas relevancia.

Capital requerido

Una empresa de servicios de alquiler de vehiculos requiere una inversion fuerte en la
adquisicion de automoéviles de alta gama que aproximadamente es de $ 100.000,00
dolares. Estos valores son variables de acuerdo a la empresa y el sector que apunten,

en el sector corporativo el valor especificado es el mencionado en aproximaciones.

Producto diferenciado
Dentro de la industria que se investiga se toma muy en cuenta al servicio en su calidad
y costo. Asi, el producto se diferencia en su trayectoria renombre en el mercado y

vehiculos y planes a disposicion del usuario final.

Marca fuerte

Por la calidad de servicio y el tipo de servicio las empresas que se encuentren en esta
industria tendran un posicionamiento de marca fuerte, en el mercado actual existen dos
empresa dedicadas a servicios similares a los de Transport Security que son AVIS y

Renting Pichincha por lo que si existe lealtad a estas empresas siempre.

Accesos a canales de distribucion
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Los canales de distribucion en esta industria se concentran en emailing, presentaciones
en empresas y sobre todo en recomendaciones por medio de usuarios que han tenido

el servicio de otras empresas.

Normas legales

En este tema esta industria desde hace unos afios esta industria es motivada a crecer,
pues actuales reformas tributarias como la detallada al comienzo del documento
informan sobre un des favorecimiento al sector empresarial en la compra de vehiculos

de alta gama para temas productivos.

Las barreras de entrada se resumen basicamente el alto costo de capital de trabajo en
esta industria, que seria el costo de los vehiculos y su mantenimiento asi como
también los gastos implicados en el uso de los mismos.
El siguiente grafico resume en un valor las calificaciones obtenidas por las secciones
presentadas.

Tabla No.3

Amenza de entrada a nuevos competidores |Calificacion
Capital requerido

Producto diferenciado

Marca fuerte

Acceso a canales de distribucion
Normas legales

NUu|_|b|wWW

1.2.1.2. Analisis de barrera de salida
Las barrearas de salida se refieren al costo econémico que una empresa asume al salir

de una industria o mercado.

Costo de salida
Considerando la inversion alta en este tipo de empresas, se debe entender que este

sea un determinante para alto costo de salida.

® TablaNo.3 elaborado por el autor paralaclase Trabajo de Titulacién, Ing. Jean Paul Pinto
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Activos fijos especializados
Los activos fijos son de oportunidad igualitaria en su adquisicién por lo no que

constituyen una barrera de salida grave.

Imagen de la empresa
La culminacién de una empresa en este sector de la industria automovilistica y de
servicio no seria dificil pues la empresa podria seguia funcionando con un aliado

estratégico como actualmente sucede en el mercado.

Las barreras de salida en este tipo de negocio se concentran en sus activos fijos que
les permiten operar los autos. Y es que, considerando que son activos con alto nivel de
depreciacion y endeudamiento el salir de esta industria resultaria en un costo

econdmico muy alto pues la venta de estos autos seria a pérdida.

El siguiente cuadro resume las variables definidas anteriormente.

Tabla No.4
Barreras de salida Calificacion
Costos de salida 5
Activos fijos especializados
Imagen de laempresa 1
2,7|7

1.3. ANALISIS DE LAS 5 FUERZA DE PORTER

Fuerzas de Porter

Las fuerzas de Porter nos permitiran analizar de acuerdo a las fuerzas comparativas
como costes de entrada, rivalidad de la industria, poder de negociacion de
compradores, poder de negociacion de los clientes y las amenazas de sustitutos y
complementarios el entorno al mercado corporativo de renta de vehiculos. Este analisis

que se basa en calificar estas fuerzas comparativas como bajas, medias o altas con

" TablaNo.4 elaborado por el autor paralaclase Trabajo de Titulacion, Ing. Jean Paul Pinto
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relacion al impacto que tendra en la industria mencionada. Asi obtenemos el siguiente
cuadro basados en datos econdmicos, politicos, sociales y tecnolégicos que influiran en

el presente y futuro del mercado que estamos investigando.

Tabla No.5
ATRACTIVO DE LA INDUSTRIA
ACTUAL FUTURO
FUERZAS COMPARATIVAS
(Michael Porter) BAJO MEDIO ALTO BAJO MEDIO ALTO
Costes de Entrada (Amenaza ‘
de nuevos Competidores) ‘
Rivalidad de la Industria ‘
(entre Competidores) ‘
Poder de Negociacion de los ‘ ‘
Compradores (Clientes)
Poder de Negociacion de los ‘
los Proveedores ‘
Amenaza de Sustitutos y
Complementarios ‘ ‘ 89

Esto nos permite inducir que las oportunidades de entrar a este mercado de la industria
automotriz son buenas y son ahora, pues en un futuro cercano resultaria muy dificil el
entrar dado el constante alto nivel de costos de entrada por las regulaciones
impositivas del Gobierno Nacional mencionadas en la seccién de macro entorno, la
mismas que llegan a limitar el numero de carros importados encareciendo el precio de
los mismos. Esto reduce el poder de negociacion de los clientes pues se vuelve mas
dificil negociar un bien escaso. Por otro lado, los productos sustitutos como motos o
buses publicos resultan tener un nivel mas alto de relevancia a futuro en este mercado
pues constituyen una alternativa al producto de alquiler de carros que se busca ofrecer.
Un ejemplo de esto, es el tren que se construira en la ciudad de Quito brindando un
servicio de transporte seguro, eficaz y de bajo costo. Un ejemplo de esto, es el tren que
se construird en la ciudad de Quito brindando un servicio de transporte seguro, eficaz y

de bajo costo.

1.3.1. Rivalidad entre competidores

8 TablaNo.5 elaborado por el autor paralaclase Trabajo de Titulacion, Ing. Jean Paul Pinto
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En la industria de alquiler de vehiculos tenemos varios competidores entre ellos los dos
mas grandes competidores son AVIS y Renting Pichincha con un market share de 70%

del mercado en cuanto a sector corporativo se refiere.

Rivalidad entre competidores Puntuacion
Variedad competidores en la industria
Barrera de entrada

Posicionamiento de la marca
Diferenciacion

Promedio

WIWIlIHS | | WIN

1.3.2. Amenaza de nuevos competidores

Las amenazas de nueva competencia se resumen en las altas barreras de entrada que

la industria podria tener y el mercado que estan en crecimiento constante.

Amenaza de nuevos competidores Puntuacion

Altas barreras de entradas 2
Mercado en crecimiento 3
Promedio 2,5

1.3.3. Poder de negociacién consumidores
Los usuarios de servicio de alquiler de vehiculo corporativo se encuentran bien
informados, tenian variedad de equipo y tienden a tener lealtad a la marca que

satisface de mejor manera sus necesidades.

Poder negociacién consumidores [Puntuacion
Consumidor informado
Variedad de servicios
Lealtad

Promedio

RN E e

1.3.4. Amenaza de nuevos sustitutos
No existen muchos sustitutos en el mercado actualmente de alquiler de vehiculos, los
precios de estos bienes estan constantemente incrementandose y sustitutos de menor

valor se vuelven cada ve mas basica en su servicio.
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Amenaza de nuevos sustitutos Puntuacion

Muchos sustitutos 2
Sustitutos de menor valor 3
Promedio 2,5

1.3.5. Poder de negociacion proveedores

Los proveedores estan sujetos en la actualidad a un fuerte cambio regulatorio que
puede variar de un periodo comercial al otro, es por eso que aunque este sea un
mercado emergente los proveedores no llegan a ser muchos, las economias de escala
todavia no son aplicables al mercado actual y las condiciones de venta no son

estables.

Poder negociacidon proveedores |Puntuacion

Condiciones de venta 3
Cantidad de proveedores 2
Economias de escala 2
Promedio 2,33333333

Para poder analizar de mejor manera resumimos los valores obtenidos en los analisis

individuales en la tabla siguiente.

5 Fuerzas de porter
Rivalidad entre competidores 3
\menaza de nuevos sustitutos 2,5
Poder negociacion proveedores 2,33333333
»oder negociacion consumidores 4
Amenaza de nuevos sustitutos 2,5

De acuerdo a este grafico podemos ver los diferentes valores adquiridos que
demuestran en su mayoria una fuerza media de la industria. El siguiente grafico lo

demuestra.
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El siguiente grafico ilustra el diamante de Porter que reune el analisis previo

5 Fuerzas de Porter

Rivalidad entre

competidores
4

Amenaza de Amenaza de
nuevos nuevos
sustitutos sustitutos
B 5 Fuerzas de Porter
Poder Poder
negociacién negociacién
consumidores proveedores

1.4. PROPUESTA DE VALOR

1.4.1. Creacion de un Océano Azul
La creacion de un Océano Azul comprende la creacion de un grafico llamado lienzo

azul que nos permite diferenciar las variables mas importantes en la competencia del
tipo de empresas que nosotros deseamos competir. Asi, los factores de competitividad
vendrian a estar definidos por: Beneficios adicionales que ofrece la compafia de
alquiler de vehiculos, precios del servicio, variedad de servicios, imagen de marca,
cobertura geografica, gama de productos y finalmente la inversion en publicidad que
tengan. Estos factores fueron definidos por personas con conocimiento del tema por
estar relacionada directamente en la contratacion de estos servicios en sus empresas.

El siguiente cuadro es un resumen de las calificaciones adquiridas por empresa y factor

a analizar.



Tabla No.7

Variables Transport Renting Pichinchd Budget Rentacar AVIS
Beneficios adicionales 7
Precios

Variedad de servicios
Imagen de marca
Cobertura geografica
Gama de productos
Inversion publicitaria

O | ||y |J|oO | &>
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8
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7
5
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1.4.2. Grafico Lienzo Océano Azul
En este grafico Océano Azul podemos ver la posicién de los principales competidores
del mercado de alquiler de vehiculos al sector corporativos y sus calificaciones de
acuerdo a los factores de competitividad.
Cuadro No.2

10

,/< AN -

z //l /\%\ V / == AVIS
4 X // \\ / Renting Pichincha
3 N2 \ / /\/ —>¢=Budget

- —3=Rent a car

Beneficios Precios Variedad Imagen de Cobertura Gamade Inversion
11 adicionales de servicios marca geografica productos publicitaria

Elaboracion: El autor

A partir de este analisis podemos determinar lo que voy a crear, eliminar, reducir y/o

aumentar dentro de estas variables de competencia.

19 TablaNo.7 elaborado por el autor paralaclase Trabajo de Titulacion, Ing. Jean Paul Pinto
1 cyadro No. 2 adaptado de la clase Trabajo de titulacion, Ing. Jean Paul Pinto.



Lo que voy a crear es un producto diferente que mas alla de concentrarse en el alquiler
del vehiculo se preocupe por las necesidades de la alta gerencia de una empresa como
lo es la seguridad, comunicacion, confort y un servicio de choferes profesionales
destinados a cumplir con estas caracteristicas que demanda este nicho de mercado.
De esta forma crearé un producto unico en el mercado llevando a mi competencia a
competir en otro nivel en donde podre sacar ventaja dada mi orientacion especifica a
este servicio completo propuesto. De esta forma voy a eliminar la competencia directa
sobre el alquiler de carros pues estaria brindando un paquete completo y diferenciado
del servicio usual en este tipo de industria. Voy a reducir gastos en reparacién o
mantenimiento excesivo por el mal uso de los carros, pues las personas a manejar

estos carros seran entrenados para ese fin.



CAPITULO II: ESTUDIO DE MERCADO

2. ESTUDIO DE MERCADO

En este estudio se llevara a cabo las investigaciones analiticas y cuantitativas sobre la
informacion que se desea obtener, y se concluira con resultados obtenidos y la
interpretacion de los mismos para Transport Security.

2.1. DEFINICION DE PROBLEMA

La presente investigacion tiene objetivo analizar si existe una oportunidad para entrar
al mercado de alquiler de carros con un servicio diferenciado que permita satisfacer las

necesidades de las empresas en el sector corporativo.

La definicion del problema seria el analisis de las preferencias de los consumidores de
este segmento de mercado, asi como también conocer la proporcién de mercado que

las compafias competidoras tienen actualmente.

El siguiente cuadro resumen las principales hipotesis sobre los problemas que se este

trabajo tiene como objetivo resolver.



Preguntas de Investigacién

Hip6tesis Asociadas

¢, Quiénes son los que adquieren el servicio
de alquiler de carros?

Empresas de todo tipo de tamafio mediano-
grande

;Por qué compran, que criterios siguen
cuando deciden contratar el servicio?

Buscan confianza, buenos precios, atencion
al cliente y un trato diferenciado

¢ Bajo que circunstancia adquieren este tipo
de servicios?

Por movilizacién de altos ejecutivos ysu
seguridad

¢, Qué tipo de productos prefieren?

Variedad en la gama de productos que sean
rapidos de adquirir, confiables y con crédito

JAqué precio?

El precio debe estar alrededor de USD 120
por dia

¢,Cual va a ser la diferenciacion?

La diferenciacion esta el producto integral
disefado para empresas.

A quién estara dirigido?

El producto estaria dirigido a altos ejecutivos
que necesiten movilizacién, seguridad y
confort.

;Doénde se vendera el producto?

El producto se vendera locales ubicados en
la ciudad de Quito inicialmente

¢,Con que frecuencia el servicio sera
contratado?

El servicio se contratara bajo contrato por un
afio minimo o con planes corporativos
mensuales

¢, Qué tipo de servicio de productos prefieren
los consumidores?

Automoviles de altas prestaciones en
seguridad, confort

12 Cuadro elaborado por € autor parala clase Trabgjo de Titulacion, Ing. Jean Paul Pinto
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2.2. DEFINICION OBJETIVOS

2.2.1. Objetivo General

Determinar la factibilidad de la implementacion de un servicio diferenciado con

relacion al alquiler de vehiculos.

2.2.2. Objetivos especificos

1.

Establecer el perfil de los potenciales consumidores.

2. ldentificar preferencias del consumidor de servicios corporativos
3.
4

. Conocer con qué frecuencia contratarian dichas empresas el servicio de

Establecer el nivel de aceptacion del nuevo servicio

alquiler de carros.
Identificar a la competencia directa e indirecta existente en la ciudad de
Quito.

6. Establecer un precio promedio para el servicio propuesto.

7. Definir las caracteristicas que deberia tener el servicio.

2.3. FUENTES DE INFORMACION

La investigacion de mercado contara como fuentes de informaciéon primarias

ligadas a las entrevistas a profundidad, dirigidas a directivos o personas

encargadas de las decisiones de contratacién de este tipo de servicios, asi como

también las encuestas personales a los usuarios finales del servicio. Por otro lado,

las fuentes secundarias seran definidas por datos como estadisticas del sector a

investigar, estudios en libros, revistas, bases de datos en internet, etc.

2.3.1. Las instituciones que facilitaran esta informacién son:

Banco Central del Ecuador. BCE.
Ministerio de Comercio Exterior. MICIP.

Superintendencia de compafias



° Comunidad Andina. CAN.

o Camara de la Pequena Industria y Camara de Comercio de Quito.

. CORPEI

o Revistas y boletines econdémicos (Gestion, Lideres, Ekos, entre otros).
J Internet.

o Bibliotecas y Hemerotecas.

o Otros trabajos de titulacion.

Al final de esta investigacion analizaremos los resultados obtenidos de los trabajos
de investigacion realizados para llegar a generar una propuesta de valor que nos

permita comprobar o modificar nuestro océano azul.

2.4. NECESIDADES DE INFORMACION
Las necesidades de informacion seran basadas en las fuentes que se puedan
obtener de los participantes de un mercado, competencia y consumidores.

2.4.1. Competencia

. Cantidad de empresas de alquiler de carros en la ciudad de Quito

. Publicidad y marketing

. Precios practicados por los competidores.

. Segmentos de mercado a los que se dirigen.
. Analisis de los Canales de Distribucion.

. Principales fortalezas y debilidades.

2.4.2. Consumidores

. Perfiles de las empresas que contratarian el servicio
. Razones de decisiones de contratacion.

. Frecuencia de contratacion.

. Importancia otorgada a la calidad.

. Importancia otorgada al precio.

. Personas que intervienen en el proceso de compra.



. Perfil del consumidor del nuevo servicio.

. Satisfaccion de los clientes con el servicio actual de alquiler de carros

2.4.3. Mercado

. Tamano del mercado.

. Tendencias en los ultimos afos (crecimiento, decrecimiento).

. Segmentos presentes en la poblacién.

. Tendencias futuras en el segmento de alquiler de carros corporativos.

2.5. METODOLOGIA

La metodologia consistira en dos enfoques basico como lo es la investigacion

cualitativa y cuantitativa.

2.5.1. Investigacion Cualitativa
Herramientas a utilizar:
Las herramientas a utilizar en la investigacion cualitativa son las entrevistas a

profundidad.

La Investigacion Cualitativa®®, no esta estructurada, es exploratoria, proporciona
conocimiento y entendimiento del problema u oportunidad del mercado de bebidas

de frutas. Las herramientas a utilizarse seran entrevistas de profundidad.

En las entrevistas nos vamos a enfocar en las personas relacionadas directamente
con el sector de alquiles de carros. Asi, entrevistaremos a los departamentos
comerciales de las empresas mas importantes de este segmento de mercado, asi

como también a usuarios de estos servicios 0 que poseen vinculacion alguna.

® Adaptado de Naresh K. Malhotra, Investigacion de Mercados, 4ta Edicion, Pag. 39.



2.5.1.1. Informe de investigacion cualitativo
Este informe plantea la interpretacion de los resultados de las entrevistas a
profundidad con la finalidad de conocer el nivel de aceptacién que podria tener el

negocio propuesto.

Se realizaron 5 entrevistas a personas relacionadas directamente con la
contratacion de servicio de alquiler de automoviles. Las entrevistas se relacionaron
a las empresas SGS, Ivanhoe Energy Ecuador, Pegazo, Fresflor y Schlumberger,

las mismas que fueron entrevistadas en el mes de abril del presente afo.

Las entrevistas fueron transcriptas a papel previo su almacenamiento en un
archivo de audio. Las entrevistas tuvieron una duracion aproximada de 15 a 20

minutos y fueron realizadas en su totalidad por el autor del presente trabajo.

2.5.1.2. Metodologia de Analisis de Informacién

La metodologia utilizada para el analisis de la informacién obtenida a raiz de las
entrevistas realizadas se basa en el analisis de contenido, siguiendo los siguientes

puntos.

2.5.1.3. Transcripcion de los Datos

En tiempo real las entrevistas fueron apuntadas en hojas de papel sobre los
puntos mas destacados y de mayor relevancia. En los archivos de audio se
procedié a transcribir en un archivo Excel la informacion mas relevante, ubicando

cada enunciado y frase del entrevistado.

2.5.1.4. Elaboracion de los Cuadros de Analisis

La elaboracion de los cuadros de analisis fueron estructurados en un archivo Excel
en categorias de acuerdo a los objetivos de este investigacion, las respuestas a
las entrevistas y el conocimiento sobre el objeto de estudio.

La codificacidon de estos cuadros se dio en funcién de la obtencién de informacién

relevante siguiendo las siguientes caracteristicas: Evolucién del mercado,



situacion de mercado, fortalezas y debilidades de la competencia, elementos
diferenciadores, importancia atributos, cambios innovacion competidores, océano
azul, influencia del mercado, negocio ideal y fuentes de insatisfaccion.

Interpretacion de las Entrevistas en Profundidad

2.5.1.5. Evolucién del mercado
La evoluciéon de mercado fue medida por nuestros entrevistados obteniendo como
evolucion positiva de 5 mientras que la evolucién negativa no tuvo ninguna

afirmacion.

Las principales afirmaciones fueron que en los ultimos afios este mercado se ha
ampliado por las medidas reguladoras por parte del SRI, también en parte por el

desarrollo de las empresas medianas y grandes del Ecuador.

Afirmaciones como “La evolucion del mercado en los ultimos 3-4 afios ha sido
significantes, debido a las constantes reformas sobre la compra de automéviles en
las instituciones privadas” por parte de la empresa lvanhoe Energy formaron parte

de esta evaluacion del mercado.

Tabla No.7
Tablaresumen de la evolucion del mercado
Respuestas Evolucion
en numero de frases
Evolucidn positiva 5
Evolucién negativa 0
. | Total frases 5 4

2.5.1.6. Situacion del mercado
La situacién del mercado es analizada de acuerdo a las oportunidades y
amenazas que consideraron los entrevistados, asi tenemos un participacion en
frases de 65% que representan oportunidades del sector de alquiler de
automdviles seguido de un 35% que representan las frases que incluyen

amenazas para la industria en mencion.

¥ TablaNo.7 elaborado por el autor paralaclase Trabajo de Titulacion, Ing. Jean Paul Pinto



Una de las frases de la empresa entrevista Schlumberger afirma: “El alto costo de
los vehiculos para las empresas debido a los impuestos implicados desde hace

unos anos es indudablemente una oportunidad para el negocio de alquiler de

carros”.
Tabla No.8
Tablaresumen de las oportunidades y amenazas del mercado
Intenciones Oportunidades y amenazas
en nimero de frases (en % de frases)

Oportunidades 4 65%
Amenazas 3 35%
TOTAL 7 100%
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2.5.1.7. Competidores

La competencia es resumida por el cuadro ubicado arriba que las empresas
entrevistadas definen a lo largo de cada entrevista. De acuerdo a este cuadro
podemos observar que las fortalezas son mas nombradas en las frases a
diferencia de las debilidades, con un 60% y 40% respectivamente. Esto no da la
idea clara que los competidores actualmente tiene un buen nivel de aceptacion de
calidad del servicio que ofrecen. “El crédito de 30 dias que nos ofrece Renting
Pichincha es de gran ayuda pues otras empresas no trabajan asi” Juan Carlos

Bonilla, Ivanhoe Energy Ecuador.

Tabla No.9
Tablaresumen de las fortalezas y debilidades de los competidores
Respuestas Fortalezas y debilidades Fortalezas y debilidades
en numero de frases (en % de frases)
Fortalezas 6 60%
Debilidades 4 40%
Total frases 10 100%

16

2.5.1.8. Elementos diferenciadores

1> TablaNo.8 elaborado por el autor paralaclase Trabajo de Titulacion, Ing. Jean Paul Pinto
16 TablaNo.9 elaborado por el autor paralaclase Trabajo de Titulacion, Ing. Jean Paul Pinto



En las entrevistas se les pidi6 que nombraran elementos que las empresas que
contratan este tipo de servicio creen que podrian ser diferenciadores entre las
diferentes ofertas de alquiler de carros que hay en el mercado cooperativo.
Algunas de estos elementos fueron mencionado por la empresa Pegazo que
definid6 como el precio, beneficios adicionales al servicio y el servicio al cliente
como elementos diferenciadores. Los mismos que tuvieron bastante relevancia en

la participacion de frases con un 30%.

Tabla No.10
Tablaresumen delos elementos diferenciadores de Tabla resumen del futuro que se podria
los competidores dar a un aeropuerto peauefio
Respuestas Elementos diferenciadores Elementos diferenciadores
en nimero de frases (en % de frases)
Elemento 1 4 30%
Elemento 2 4 30%
Elemento 3 4 30%
Elemento 4 2 10%
Total frases 14 100%

2.5.1.9. Importancia atributos
Los atributos se definieron previamente y el valor de participacion varié entre cada
respuesta de las entrevistas, asi en un 35% de las frases se mencionaron que el
precio es el atributo mas importante seguido con un 38% de frases donde se hace

relacion a los servicios adicionales y gama de productos.

Tabla No.11
Tablaresumen de.Ia Importancia de los Tablaresumen de laimportancia de los atributos
atributos
Respuestas Importancias Importancias
en numero de frases (en % de frases)
Precio 7 35%
Servicios adicionales 6 28%
Gama de productos 6 28%
Cobertura 5 19%
Total frases 24 100%

2.5.1.10. Cambios innovacion competidores
Con respecto a la innovaciéon en los competidores las respuestas se resumieron

en cuatro categorias permitiendo obtener los resultados que se muestran en la



tabla resumen de arriba. Los nuevos productos con un 35% es lo que consideran
los entrevistados como los atributos que mas deben ser tomados en cuenta al
momento de ofrecer este servicio de alquiler de carros.

Tabla No.12

Tabla resumen de laimportancia de los . . .
P Tablaresumen de laimportancia de los atributos

atributos
Respuestas Importancias Importancias
en numero de frases (en % de frases)
Nuevos servicios 6 25%
Nuevos productos 7 35%
Mejoras 6 25%
Innovaciones 5 25%
Total frases 24 100%

2.5.1.11. Océano Azul
Uno de los aspectos mas importantes en el momento de hacer las entrevistas fue
medir el nivel de aceptacion de la propuesta de valor/ océano azul que
proponemos. Resumiendo las respuestas de las entrevistas se defini
previamente las categorias que pueden verse en la columna respuestas de la
tabla resumen de arriba. Asi, el 100% de las respuestas afirmaron que se debe

aumentar la propuesta de valor ya existente.

Tabla No.13
. . Tabla resumen sobre la
Tablaresumen sobre la opinién de Océano Azul - .
opinion del Océano Azul
Respuestas Océano azul Océano azul
en numero de frases (en % de frases)
Opinion eliminar 0 0%
Opinion crear 0 0%
Opinion reducir 0 0%
Opinidon aumentar 4 100%
Total frases 4 100%

2.5.1.12. Influencias en la compra
Los aspectos que definen la contratacién del servicio de alquiler de carros por
parte del sector corporativo se resumen en dos categorias principalmente. El
precio con 45% del total de frases, mientras que la experiencia en el mercado de

la empresa que ofrece el servicio también es representado por un 45% de las



frases de los entrevistados. Empresas como Ivanhoe Energy definieron a la
experiencia con la industria corporativa como uno de los aspectos mas

importantes en el momento de decidir la contratacion de esta clase de servicios.

Tabla No.14
Tabla resumen sobre quien influye mas Tabla resumen sobre quien influye mas
Respuestas Quien influye Quien influye
en numero de frases (en % de frases)

Precio 2 45%
Contactos 0 0%

Referencias 1 10%
Experiencia en el mercado 2 45%
Total frases 5 100%

2.5.1.13. Negocio ideal
El negocio ideal se resume en 3 caracteristicas principales como son servicio
adicional que ofrece la compafia a ser contratada, los precios competitivos y los
beneficios adicionales. La primera caracteristica mencionada representa el 65%
de las respuestas a las entrevistas, o que da a denotar una alta necesidad de

servicios adicionales por parte del sector contratante.

Tabla No.15
Tabla resumen sobre negocio ideal Tabla resumen sobre negocio ideal
Respuestas Negocio ideal Negocio Ideal
en numero de frases (en % de frases)

Servicio Adicionales 5 65%
Precios competitivos 3 25%
Beneficios adicionales 1 10%
Total frases 9 100%

2.5.1.14. Fuentes de insatisfaccion
Las fuentes de insatisfaccion fueron mencionadas al igual que las fuentes de
satisfaccion en cinco oportunidades, representando un 50% de la percepcion de
los consumidores.
Entre las principales respuestas obtuvimos el servicio al cliente y los vehiculos.

Mientras que la insatisfaccion de los usuarios de ésta clase de servicio se basa en



los precios y en las limitaciones del servicio contratado, dejando un claro indicio de

necesidades insatisfechas por empresas de alquiler de vehiculos.

Tabla No.16

Tablaresumen de lafuente de insatisfaccion en los competidores

Respuestas

Percepcion competidores

Percepcion
competidores

en numero de frases

(en % de frases)

Fuentes de satisfaccion

5

50%

Fuentes de insatisfaccion

5

50%

Total frases

10

100%

2.6. CONCLUSIONES A LAS ENTREVISTAS DE
PROFUNDIDAD

A manera general las entrevistas a los usuarios finales y personas relacionadas

con la contratacion de estos servicios se definieron de la siguiente manera.

1. Existe una evolucion positiva del mercado de alquiler de automoviles,

Existen oportunidades casi en la misma medida que amenazas por lo que

el tiempo de puesta en marcha del proyecto debe ser rapido.

2. La competitividad es alta y su tendencia no demuestra lo contrario, las

empresas se encuentra con un buen nivel de fortalezas haciendo que el

ingreso al mercado se torne mas complejo y competitivo.

3. Los elementos diferenciadores toman importancia cuando se ve que los

precios del mercado actual son considerados por parte de los usuarios

como altos y anuncian oportunidades de negocio si se ofreciera mejora y

beneficios adicionales en el servicio.

4. La propuesta de valor océano azul es aceptada pero necesita ser reforzada

y aumentada.




2.7. INVESTIGACION CUANTITATIVA

La Investigacién Cuantitativa®’, busca cuantificar los datos y generalizar los
resultados de la muestra a la poblacién de interés. El método que se utilizara sera

el muestreo aleatorio estratificado'®, mediante la encuesta personal.

Con las encuestas nos concentraremos en hacerlas a clientes o usuarios de este
servicio con pequefias preguntas claves como el nivel de satisfaccion que tienen
del producto y que otras necesidades creerian que le faltan al servicio. Esto nos
permitira en parte combinado con las entrevistas previas hechas, conocer un poco
mas sobre lo que esta haciendo bien las empresas que se dedican a esto y lo que

no , identificando oportunidades para entrar al mercado

El modelo muestra el esquema del cuestionario utilizado para las encuestas se

encuentra en anexos.

2.7.1. PLAN MUESTRAL

2.7.2. Poblacion
Se entiende como Poblacion o universo: al conjunto de todos los elementos
definidos antes de la seleccion de la muestra'®. Es el grupo entero al que se

quiere describir o del que se va sacar conclusiones®.

La poblacion del estudio es el conjunto de elementos del cual se selecciona
realmente la muestra®'. La poblacién a considerar en esta investigacién de
mercado se basara en la participacion de mercado de las 10 empresas mas
grandes de consumo de este servicio de alquiler de vehiculos alrededor de Quito
que representan mas del 50% del consumo total del servicio. La forma en
procedemos definir esta cantidad de empresas es basado en el tamafio y la

ubicacion de las mismas.

"7 Adaptado de Naresh K. Malhotra, Investigacion de Mercados, 4ta Edicion, Pag. 137.

¥ Kinnear Taylor, Investigacion de Mercados, 42 Edicion, 1993, Pag. 401.
% Edwin Galindo, Estadisticas para la Administracion y la Ingenieria, 12 Edicion, 1999, Pag. 354.

2L Kinnear Taylor, Investigacion de Mercados, , 42 Edicién, 1993, Pag. 403.



2.7.3. Muestra

La técnica a aplicar en esta seccién es una muestra aleatoria, en funcion de la
informacion previa sobre las empresas de mayor dimensién en Ecuador siendo
estas las de mediana y gran tamafo, tomando como parametros sus ingresos:
deben superar el 1 millén de ddlares para ser una empresa grande, mientras que
si se encuentra entre 100.000 y 1 millon de ddélares se las considerara como
medianas.

La muestra a analizar de la poblaciéon que ya definimos en esta seccidén constara
de varias empresas que tengan representacion nacional y se encuentren en la
ciudad de Quito para facilidad de esta investigacion de mercado encuestaremos
25 personas con relacion directa a la contratacién de servicio de alquiler de
vehiculos.

Para definir la muestra primero debemos hacer un plan muestral que consistira en

el siguiente cuadro que nos permitira tener definir la poblacion y muestra en lo

posterior.
Tabla No.17
EMPRESAS MEDIANAS|EMPRESAS GRANDES UNIVERSO O POBLACION Sector
4192 5082 9274|Ecuador total
1083 2819 3902|Quito
2392 1590 3982|Guayaquil
717 673 1390|Otras provincias

*Estimaciones basadas en los ingresos anuales de las empresas, Ranking 5000 Revista Ekos.
22

%2 Cuadro 2.2 Ingresos anuales por sector geogréfico, Revista Ekos top 5000, 2011.
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Las fuentes para la elaboracion de este cuadro fueron el SRI y la
Superintendencia de Companias, cuyos datos fueron procesados por la Revista
Ekos negocios.

Una vez que hemos definido la poblacion y el marco muestral vamos a definir la
muestra mediante la siguiente formula que constara con un error predeterminado

de 10% y un nivel de confianza de 95,5%.
N

5
1l

N e? + 1

Donde:

n es el tamano de la muestra a determinar
N es el tamafo de la poblacién

p es el numero de eventos favorables

g es el numero de eventos desfavorables (1 — p)

% Cuadro 2.3 Grafico poblacion de empresas medianas y grandes, fuente SRI y SUPERCIAS.



e es el margen de error predeterminado 6.5%

Ejecutando la formula obtenemos el valor de la muestra de 117. Este sera el
numero de encuestas a realizar. Cabe mencionar que por dificultad de acceso a la
alta gerencia de las empresas seleccionadas para esta investigacion se realizaron

25 encuestas en empresas dentro de la poblacion de medianas y grandes.

2.7.4. Interpretacion de encuestas
En esta seccion procederemos a interpretar los graficos obtenidos en el proceso
de tabulacion de datos que obtuvimos en las 25 encuestas realizadas, de esta
forma buscamos consolidar opiniones, recomendaciones y preferencias de los
usuarios actuales del servicio de alquiler de automdviles. las 25 empresas

consultadas de mediano y gran tamafo forman parte de estos resultados.
2.7.4.1. Contratacion de servicio de alquiler de carros

Cuadro No.4

1.- ¢éEn el ultimo mes pago por servicios de
alquiler de autos en su empresa?

Respuestas
negativas
16%

24

De acuerdo al grafico podemos constatar que las empresas encuestadas

contrataron en su mayoria este servicio en el transcurso del mes de abril del 2012.

2 Cuadro 2.4 elaborado por €l autor parala clase Trabajo de Titulacion, Ing. Jean Paul Pinto



2.7.42. Porcién de mercado de las empresas de servicio de

alquiler de automoéviles
Cuadro No.5

2.- ¢Con que empresas de alquiler de carros ha
trabajado usted mas en el ultimo afio?(Seleccione 2
alternativas)

RENT A CAR
6%

25

Como podemos ver el grafico las empresas con mas porcién en el mercado
corporativo son Renting Pichincha de Consorcio Pichincha y AVIS, esta ultima es
una multinacionales con presencia en mas de 60 paises. La razén por que las
otras dos empresas resulten tan baja su participacion podria deberse a que su giro

de negocio es dirigido para personas particulares y no empresas como tal.

2.7.4.3. Nivel de satisfaccion clientes

% Cuadro 2.5 elaborado por €l autor parala clase Trabajo de Titulacion, Ing. Jean Paul Pinto



Cuadro No.6

3.- éRegistre el nivel de satisfaccion de las dos empresas
de alquiler de carros que mas ha contratado en el
ultimo ano

4,0

E Budget

HAVIS

k4 RENTING PICHINCHA
B RENT A CAR

1.Calidad 2.Variedad de 3.Precio 4.Asistencia
Servicio productos técnica 26

Este cuadro nos permite medir el nivel de satisfaccién de los usuarios de este
servicio considerando 1 como muy insatisfactorio, 2 como insatisfactorio, 3 como

satisfactorio y 4 como muy satisfactorio.

Podemos ver claramente que las dos empresas mejor calificadas son AVIS y
Renting Pichincha, nuestra principal competencia. Pero, también podemos ver que
existen deficiencias sustanciales en variedad de productos, precio y asistencia

técnica, sobre todo las empresas Budget y Rent a Car.

% Cuadro 2.6 elaborado por €l autor parala clase Trabagjo de Titulacion, Ing. Jean Paul Pinto



2.7.4.4. Frecuencia de consumo

Cuadro No.7

4.- ¢Con que frecuencia su empresa utiliza este servicio?

27

La frecuencia de contratacion de este servicio nos ayuda a definir la demanda
actual, esto lo podemos medir en el grafico de arriba que nos muestra que la
mayoria de empresas utilizan este servicio diariamente al igual que varias veces

por semana.

2.7.45. Usuarios finales dentro de la empresa

Cuadro No.8

5.- éCudl es el departamento dentro de su empresa que mas
utiliza este servicio?

28

2727 Cuadro 2.7 elaborado por €l autor parala clase Trabagjo de Titulacion, Ing. Jean Paul Pinto



Los departamentos que mas alquilan o rentan carros son operaciones y ventas, en
donde por lo general debido a su tamafio de empresa necesitan movilizarse y
movilizar en muchos casos a sus posibles clientes.
2.7.4.6. Caracteristicas del servicio
Cuadro No.9

6.- ¢A que le da mas importancia al momento de elegir una
empresa de alquiler de carros?

29

Las decisiones de compra se analizan en esta pregunta pues mediante este
cuadro podemos ver casi de manera igualitaria que el servicio disponga de al
menos 4 aspectos importantes, como lo son el precio, calidad en el servicio y los

automdviles que seran alquilados.

%8 Cuadro 2.8 elaborado por €l autor parala clase Trabagjo de Titulacion, Ing. Jean Paul Pinto
% Cuadro 2.9 elaborado por €l autor parala clase Trabajo de Titulacion, Ing. Jean Paul Pinto



2.7.4.7. Mejoras al servicio
Cuadro No.10

7.- éQué cambios le gustaria hacer a las empresas de alquiler
de carros que su empresa ha contratado para mejorar la
calidad del servicio?

[ ] a) Aumentar gama de
productos

[ ] b) Mejorar formas de
pago
[ ] c) Mejorar precios

[ ] d) Mejorar servicio al
cliente

H[ ] e) Mejorar confort de
los vehiculos

M[ ] f)Ofrecer servicio de
choferes

[ ] g) Aumentar numero
de locales

30

De manera contundente podemos ver en este cuadro lo que el usuario comun de
este servicio esta necesitando actualmente por parte de las compafias de alquiler
de automoéviles. Asi, podemos resumir que el 20% de los usuarios necesitan
mejorar en el confort de los vehiculos asi como también un servicio adicional de

choferes y mejorar el servicio brindad en la actualidad.

% Cuadro 2.10 elaborado por €l autor paralaclase Trabagjo de Titulacion, Ing. Jean Paul Pinto



2.7.4.8. Afirmaciones

Cuadro No.11

8.- A continuacion queremos presentarle un serie de
afirmaciones y quisiéramos saber si usted esta de acuerdo con las
mismas

25

20 M Se deberia aumentar la gama
de vehiculos ofrecidos

15

M Se deberia mejorar el nivel de
servicios post-renta

10

kd Se deberia ofrecer servicios
adicionales como servicios de
choferes profesionales

M Se deberia mejorar los
sistemas de comunicacion y
seguridad en los vehiculos

1: 2:En 3: De acuerdo  4: Totalmente
Completamente  desacuerdo de acuerdo
en desacuerdo

31

Por medio de esta pregunta 8 buscamos saber si las propuestas de valor que
queremos integrar a nuestra empresa son aceptadas por el usuario del servicia en
la actualidad, de esta forma vemos si es viable o no parte de nuestra propuesta
diferenciadora. Como podemos constatar en el grafico la afirmacion de mejorar los
sistemas de comunicacion y seguridad en los vehiculos es la de mayor aceptacion
por los encuestados, asi como también ofrecer servicios adicionales como
choferes profesionales. Por otro lado, como muestra el grafico existe no existe
mayor aceptacion en mejorar los niveles post-renta y de igual manera la gama de

productos a ofrecer.

3! Cuadro 2.11 elaborado por el autor paralaclase Trabajo de Titulacion, Ing. Jean Paul Pinto



2.7.4.9. Aceptacion propuesta de valor

Cuadro No.12

9.- Cuando vio la nueva propuesta de la empresa
de alquiler de vehiculos, ¢{Qué fue lo primero que
se le vino a la mente?

B[ ] a) Me parece una
propuesta de negocio
interesante que tendra
acogida en el sector
empresarial actual en el
Ecuador.

12%

[ ] b) Una propuesta
tentadora pero carece de
aplicacién en el mercado
actual.

k[ ]c)Nomegustola
propuesta de negocio, no es
nada interesante ni
innovador.

32

Lo siguiente es la propuesta de valor que se menciona en la encuesta:

“Esta es una empresa que se enfocara en las necesidades de transportacion de su
organizacion ofreciendo un servicio completo desde vehiculos y choferes
profesionales hasta servicios de seguridad dirigidos hacia la alta gerencia”

De acuerdo a esto una mayoria de 52% supieron responder que es una propuesta
interesante que pudiera tener aplicacion en la actualidad, seguido de un 36% que

la encuentra interesante pero no cree que exista aplicacién en estos momentos.

% Cuadro 2.12 elaborado por el autor paralaclase Trabajo de Titulacion, Ing. Jean Paul Pinto



2.7.4.10. Calificacion servicio propuesto

Cuadro No.13

10.- ¢Como calificaria el nuevo concepto servicio dedicado
exclusivamente a empresas?

[ ] a) Muy novedoso

[ ] b) Novedoso

[ ] c)Parecido a lo que
ya existe

M [ ] d) Muy parecido a
lo que ya existe

33

Los resultados mas significantes de esta pregunta se reflejan en el 32% de
encuestados que afirman que el servicio ofrecido es parecido a lo que ya existe
mientras que el 36% concluye que es un productos novedoso para el mercado, lo

que nos da pautas para mejorar la propuesta de valor en un futuro.

% Cuadro 2.13 elaborado por el autor paralaclase Trabajo de Titulacion, Ing. Jean Paul Pinto



2.7.4.11. Precio del nuevo servicio propuesto
Cuadro No.14

11.- ¢Cudnto estaria dispuesto a pagar por un servicio
dedicado a la alta gerencia de su empresa?

18

16

14

12

10 -
8 M 150 USD DIARIOS
6 ™ 200 USD DIARIOS
4 i 250 DIARIOS
2 M 300 DIARIOS
0

El precio es tan El precioes El precioestan Elprecioes El precioes
barato que  caroaunque exagerado, barato para el razonable para

empezaria a los vehiculosy que nunca servicio los servicios
dudar de la el servicio contrataria propuesto que que pretende
calidad la fuera bueno estaclasede ofrece esta ofrecer la
empresa de servicio con nueva compaifiia.
servicios estaempresa  compaiiia
34

Una de los aspectos claves de la investigacion de mercado que se realiza en este
documento es el definir precios competitivos, que sean rentables y que sean
atractivos para el futuro cliente. A partir de esto se considera por parte de los
encuestados de acuerdo al grafico mostrado en la parte superior que el precio
propuesto de 250 ddlares diarios para vehiculos de alta gama superiores a los
50.000 dolares mas el servicio de chofer profesional seria un precio barato y

razonable al mismo tiempo.

% Cuadro 2.14 elaborado por el autor paralaclase Trabajo de Titulacion, Ing. Jean Paul Pinto



2.7.4.12. Ubicacioén local comercial
Cuadro No.15

13.- ¢En que sitio le preferiria que este
ubicado nuestra nueva empresa en Quito

[ ] a) Ciudad Aeropuerto

H[ ] b) Centro de
Negocios Ciudad

M [ ] c)Norte - centro de la
ciudad

35

La ubicacion de nuestra empresa se analizara de manera mas profunda en un
momento de mayor avance en el proyecto, sin embargo este cuadro evidencia los
sectores en donde los encuestados desearian que este ubicada nuestra empresa
en el futuro, asi el 40% sefiala el norte de Quito, seguida del 32% que menciona
que el sector aeropuerto seria un buen lugar para nuestra ubicacion.
2.7.4.13. Respuesta a la propuesta planteada
Cuadro No.16

14.- ¢Seria una opcidn de contratacidon de servicio esta
nueva empresa para la movilizacion de su empresa?

4%

M [ ] a) Definitivamente
H[ ] b) Probablemente
[ ] c) Probablemente no

M [ ] d) Definitivamente no

% Cuadro 2.15 elaborado por el autor paralaclase Trabajo de Titulacion, Ing. Jean Paul Pinto



Los encuestados en esta investigacion respondieron a si en un futuro contratarian
a esta empresa para alquiler o rentar un vehiculo un 56% con un afirmacion de

probablemente, seguido de un 32% que si contrataria definitivamente.

2.7.4.14. Gasto alquiler vehiculos
Cuadro No.17

Gasto mensual por alquiler de automoviles

$7.000,00

$ 6.000,00

$5.000,00 —

$4.000,00 -

$3.000,00 —

$2.000,00

i Dolares USD

$1.000,00 -
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Finalmente como parte de la encuesta optamos por preguntar el gasto estimado
del servicio de alquiler de automoviles por parte de las compafias encuestadas.
Los valores sobresalientes de promedio USD $3,628 ddlares dedicados al pago de
este servicio por mes. Entre empresas de tamafio grande se encuentran Pegazo
con USD $5500 de gasto mensual y Schlumberger con USD $5,870 de gasto

mensual.

2.8. CONCLUSIONES ENCUESTAS
De manera general las encuestas nos mostraron participacion de mercado de las
empresas mas importantes del sector de alquiler de automdviles, el

comportamiento de consumo por parte de los usuarios que este caso son



empresas de igual manera y las caracteristicas de la oferta de este servicio en el

sector corporativo. Resumimos de la siguiente manera el valor de las encuestas:

» Existe una alta frecuencia de uso de este servicio por parte de las
empresas que se resumen en un 92% de uso semanal.

» Los departamentos que consumen mas de este servicio en las empresas
son el de ventas y operaciones con un 72%.

» Mejorar precios, confort y servicios adicionales representa un 57% de las
necesidades que necesitan ser mejoradas en el servicio.

» Los temas de seguridad y comunicacion resultaron tener un alto nivel de
importancia entre el sector corporativo.

» La propuesta de valor debe de ser revisada pues el 52% de las personas
piensa que es un servicio muy parecido al existente.

» El precio estimado para el servicio ofrecido es de 250 ddlares diarios que
incluiria servicio de choferes profesionales de caracter seguridad y el
servicio de alquiler de automdviles de alta gama.

» El norte de Quito fue escogido por un 72% de los encuestados como el
lugar de ubicacion de las oficinas de Transport.

» Un 56% de los encuestados probablemente contrataria el servicio en un
futuro.

> El gasto promedio de consumo de este servicio es de USD $3.628,78

2.9. RESULTADOS INVESTIGACION

Los resultados de la investigacion tanto cualitativa como cuantitativa nos indican
que existe una oportunidad de negocio en el sector de servicios alquiler de
automoviles. Los principales factores que inducen a esta afirmacion radican en las
necesidades insatisfechas por los usuarios que pueden ser tomadas como
oportunidad de ingreso al mercado. Estas necesidades insatisfechas se resumen

en la falta de servicios adicionales asi como también el alto costo de este servicio.

2.10. COMFIRMACION O REPLANTEAMIENTO DE LA
PROPUESTA DE VALOR



La propuesta de valor u océano azul debera ser modificada y aumentada para su
correcta implementacion y en términos de eficacia en el momento de relacionarla
con la estrategia de mercado a tomar. Dado los resultados de la investigacion que
define como un alta nivel de influencia la experiencia en el mercado en el proceso
de contratacion de esta clase de servicios debemos realizar una alianza
estratégica como un proveedor actual con prestigio en el mercado, de tal forma
que nuestro ingreso este asegurado y respaldado. Con esto se busca por una
parte ingresar al mercado generando confianza y por otra parte aumentando el
valor agregado a nuestra propuesta de incluir el servicio de choferes profesionales
de caracter seguridad. Este aumento en nuestra propuesta de valor existente sera
ampliada y detallada en el plan de marketing que se presenta en el préximo

capitulo.

Para tener una idea de la industria de alquiler de automéviles en el Ecuador este
cuadro representa en millones de ddélares los montos manejados por este sector
de la economia durante el 2004 hasta el 2009.

Monto en millones de délares de la industria de alquiler de automodviles en el

Ecuador.



CAPITULO IlIl: PROPUESTA ESTRATEGICA

3. ESCENARIO FUTURO

Transport en los ultimos 5 afios que se encuentra en el mercado de alquiler de
carros, en el sector corporativo, ha podido alcanzar altos estandares de calidad
consolidando una imagen de marca fuerte. Los productos ofertados varian desde
el alquiler de vehiculos con estandares de seguridad (con opcion leasing); servicio
de choferes profesionales capacitados en seguridad; servicio de transporte de
personal altamente importante; apoyo logistico y de seguridad a unidades de
transporte ya organizadas; preparacion y estudio de rutas para el transporte
seguro y evacuacion emergente. Transport se encuentra en la actualidad
operando en Ecuador con su local principal en la ciudad de Quito, sector norte y
un local sucursal en la ciudad de Guayaquil. EI numero de clientes que
actualmente la empresa maneja es alrededor de 12 empresas bajo contratacion
anual de servicios, mas las contrataciones eventuales que bordean las 30

empresas por afo.

Transport utiliza una tecnologia de punta en sistema de rastreo satelital y de
comunicacion global que es constantemente actualizada y mejorada. Los equipos
son suministrados por empresas de seguridad de renombre y el personal operativo
es constantemente capacitado por G4S empresa de seguridad (la mas grande en
el ecuador). La compafiia cuenta con 30 empleados directamente contratados y
mas de 50 empleados bajo contratacion indirecta por la empresa G4S. El personal
administrativo de similar manera es capacitado en términos de venta, servicio al

cliente y asistencia técnica y de apoyo las 24 horas del dia.

La responsabilidad social empresarial se realiza mediante fundaciones como el
alberge la dolorosa, también ayudamos a la ciudadania con charlas sobre
seguridad ciudadana en el tema de transporte en escuela, colegios e instituciones

del sector publico y privado. VISION

Transport en el 2017 estara transportando a colaboradores de al menos 42

empresas del mercado ecuatoriano, representando entre el 15% y el20% del



mercado total de la ciudad de Quito. Con una imagen consolidada a través de los
ultimos 5 afos, Transport ofertara productos de alquiler de carros (con opciéon a
leasing), servicio de choferes entrenados en seguridad corporativa, apoyo logistico
y de seguridad al transporte de colaboradores, y estudios de rutas para el
transporte seguro y evacuacion emergente. La empresa manejara tecnologia de
punta en todas sus operaciones. Transport contara con mas de 30 empleados
directos y mas de 50 empleados bajo contratacion indirecta. Transport mejorara la
calidad de vida de los ciudadanos ofreciendo charlas sobre la seguridad en el
transporte, asi como también su ayuda se centrarda en las necesidades de

diferentes albergues de la ciudad.

3.1. Lineamientos Estratégicos
1. Cobertura nacional con empresas publicas y privadas con cede en el
Ecuador
. Soluciones al transporte corporativo
Implementacion de recursos tecnoldgicos para la seguridad en el transporte

2
3
4. Contribuir a la concientizacion de la seguridad vehicular en el Ecuador
5. Capacitacidon constante e innovacion

A

3.1.1. Mision

Transport es una empresa comprometida con la seguridad corporativa en el
transporte que satisface las necesidades de seguridad, bienestar y comunicacion
en el en el sector corporativo Ecuatoriano. Transport mediante un trato
personalizado, responsable y eficaz busca mejorar la calidad de vida de los

ciudadanos del Ecuador y sus empresas.
3.1.2. Filosofia Institucional

Transport sera una empresa con procesos internacionales de seguridad
corporativa y manejo de informacion confidencial. Los colaboradores de Transport
estaran siempre correctamente capacitados y en busquedas de nuevos
conocimientos como parte del desarrollo profesional que les permita lograr una

excelencia en el servicio que brindamos. Los técnicos en vehiculos de seguridad



de igual manera tendran oportunidades unicas en el Ecuador para instruirse sobre

temas especificos en la instalacion y modificacion de implementos de seguridad

vehicular. Los colaboradores externos seran de igual manera instruidos sobre la

filosofia de la empresa antes de su integracion en la oferta del servicio.

3.1.3. Valores

1.

Honestidad: En todo proceso operativo siempre mantener la honestidad al

hacer las cosas.

. Respeto: El respeto a los demas como factor importante para las relaciones

entre el personal.

Confianza: Creer y confiar en el trabajo de los demas crea un ambiente de
confianza.

Dedicacién: El esfuerzo puesto cada dia al trabajo que hacemos nos hara
buscar la excelencia en el trabajo realizado.

Trabajo en equipo: Sin equipo no hay resultados, el trabajo en equipo
resulta esencial en el servicio brindado por tanto debemos saber y querer
trabajar en equipo.

Mejoramiento continuo: Siempre en busqueda de mejorar procesos,
servicios y atencion al cliente en todo lo que hacemos.

Innovacion: La innovacién nos hace diferente, mejores y mas eficientes.

3.2. ESTRUCTURA DE LA ORGANIZACION

3.2.1. Arbol de competencias

En esta seccion se explicara las tres partes en la que consiste un arbol de

competencias.

A continuacion se presenta el arbol de competencias de la empresa Transport.



/
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3.2.2. Raices

Conocimientos que la empresa debe tener para su correcto funcionamiento. Para

esto hemos definido como principales conocimientos a la logistica y comunicacion,

administracion, servicio técnico vehicular y finalmente publicidad y ventas.

A continuacién se muestra un cuadro detallando las raices y los conocimientos

sobre cada una de ellas.

Tabla No0.18
Logisticas y | Administracion Servicio técnico y | Publicidad y
comunicacion de apoyo Ventas
Rastreo satelital Servicio al cliente Mantenimiento Promocioén
vehicular servicio unico
Comunicacion en | Respuestas y | Instalacién y | Difusion marca
ruta y soluciones | soluciones mejoramiento  en
emergentes integrales seguridad
vehicular
Comunicacion Mejoramiento  en | Respuesta Relaciones
global internet vy | procesos inmediata publicas y
telefonica soluciones privadas
mecanicas
3.2.3.Tronco
En esta parte detallaremos el organigrama del negocio, los equipos vy

herramientas con los que contaremos en la empresa. Mediante este grafico

explicaremos también como se crea valor en la empresa.




Cuadro No.19

PUBLICIDAD/
RELACIONESP.

SERVICIO SERVICIO AL
TECNICO CLIENTE/ VENTAS

CLIENTE

LOGISTICAY DEP.LEGALY
APQOYO CONTRATACION

TECNOLOGIAY SERVICIOS
CAPACITACION SUBCONTRATADOS

De acuerdo al grafico ilustrado en la parte superior, podemos observar el
organigrama del negocio que consta de los servicios y herramientas que vamos a

tener en la empresa para generar valor en nuestros servicios.

En primera instancia tenemos la publicidad/marketing y las relaciones publicas que
van de la mano por tratarse de tema directamente relacionados. En esta parte se
manejaran los diferentes procesos de marketing, con una imagen de marca que se
manejara en términos de relaciones publicas. Por otro lado, el servicio al cliente se
unira con el departamento de ventas para mantener siempre una sinergia desde el
momento que tenemos el contacto con el cliente hasta la venta del servicio. De
esta forma buscamos mejorar procesos que de manera conjuntan seran mejor

realizados.

Cabe mencionar que el departamento legal se encargara de hacer el ultimo
proceso para la venta del servicio como lo es el contrato sea este eventual o por
periodos establecidos por el cliente final. En este departamento también se
manejaran temas relacionados con la empresa desde el punto de vista legal como

lo son las obligaciones con los empleados, entre otros.



Los servicios subcontratados tendran la responsabilidad de contratar a las
choferes profesionales capacitados en términos de seguridad con la empresa de
seguridad G4S o empresa afines. Cualquier otro tipo de contratacion externa se

realizara por medio de este departamento.

El departamento de tecnologia y capacitacion se encargara de mantener
actualizados los conocimientos de los empleados de acuerdo al area que
efectuen. Aqui, se pondra prioridad a la atencion al cliente, capacitacion técnica
del grupo logistico y de apoyo entro otros. Estos grupos de apoyo manejaran toda
la logistica en la ruta de transportacion de los empresarios, en otras realizaran
itinerarios en donde se podran observar las rutas, tiempo de salida y llegada, rutas
de evacuacion y de desvidé por reparaciéon de vias; todos estos estudios se
realizaran previa informacién al cliente que sera manejada en tiempo real si asi

fuere el caso.

Finalmente el departamento técnico sera el responsable de las instalacion,
mantenimiento y mejoramiento de los vehiculos en razén de comunicacion global,
monitoreo y rastro satelital, asi como también en relacion con seguridad vehicular

fisica.
Organigrama de la futura empresa
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La empresa va a contar con una junta directiva en donde se resolveran las
decisiones de la empresa cuando sea pertinente. Las politicas de dividendos,

financiamiento, endeudamiento entro otras se definiran mediante esta junta.

El presidente de la empresa sera a su vez el gerente general para hacer mas
practicos y efectivos estos dos cargos. A partir de él los departamentos legales,
publicidad, financiero, operaciones y administrativo seran los que generan

operaciones en la empresa.

El departamento legal se encargara de realizar los contratos respectivos para cada
cliente procurando respetar las leyes y procedimientos administrativos. Temas
como las patentes municipales, permisos de funcionamiento, autorizaciones en
otros temas legales se manejaran en este departamento. Por otro lado las
relaciones publicas y manejo de marca, asi como también los proyectos y planes

de marketing se manejaran en el area de publicidad de la empresa.

El departamento financiero se encargara de todo el registro de las operaciones de
la empresa asi como también las declaraciones de impuestos, facturacion, manejo

de ndmina e inversiones.

Las operaciones de la empresa seran manejadas en términos de logistica y
estudios sobre las rutas de transporte, asi como también los técnicos y grupos de
apoyo de los vehiculos estaran a cargo de esta division de la empresa.
Finalmente, el departamento administrativo contara de todo el manejo de oficinas
y actividades relacionadas con la administracion de sucursales y casa matriz. Las
capacitaciones al personal, servicio al cliente y regulaciones dentro de la empresa

sobre procedimientos basicos estaran a cargo de esta division.

Es importante mencionar que para cada division en la empresa habra una persona

encargada a manera de gerente o director del area.
3.2.4.Personal

La empresa va a tener personas calificadas que con las respectivas pruebas

previas entraran a ser parte de Transport. Dependiendo del area, los procesos de



seleccién pueden variar enfatizando las necesidades de cada division y las
funciones a cumplir dependiendo del cargo. El manejo de recursos humanos va a

estar a cargo de la division administrativa.
3.2.5.Equipos

La empresa se va a concentrar en la compra de vehiculos de gama alta, repuestos
e implementos de monitoreo y rastreo satelital, asi como también de cualquier

material de comunicacioén para vehiculos y oficina que fuere necesario.
3.2.6.Politicas institucionales

Las politicas institucionales en este negocio nos permitiran definir las normas y
reglamentos para cada departamento o divisidon de la empresa con el objetivo de
mantener el valor de la marca y promulgar los valores institucionales dentro de la

empresa.
3.2.7. Departamento Legal

La eficiencia en términos de tiempo y excelencia en el trabajo realizado permitira a
la compafiia tener un ritmo positivo en los diferentes procesos que este

departamento esta a cargo.

Verificar de manera mensual el cumplimiento de fechas y valores establecidos por
los clientes y Transport, asi como también los deberes legales de la empresa

hacia las diferentes instituciones publicas.

3.2.8.Division Publicidad
Realizar continuamente actualizaciones en las diferentes campafas publicitarias

que tiene la empresa.

Corregir o mejorar las relaciones publicas y monitorear las diferentes noticias

positivas o negativas respecto a la imagen de la empresa.



3.2.9.Departamento Financiero
Cumplir con las fechas de entrega de los datos contables y los andlisis financieros.

Desarrollar politicas de cobro y pago siempre en busqueda de la maximizacion de

los beneficios de la empresa.

Realizar de forma anual analisis integrales de inversion y desarrollo en la industria

de alquiler de carros.

Actualizacién de conocimiento sobre normas financieras y contables de manera

trimestral.

3.2.10. Division operaciones
Realizar revisiones continuas a los vehiculos de alquiler, mejorar rendimiento y

utilizacion de equipos instalados.

Realizar de forma semestral actualizaciones de conocimiento en las areas de

logistica, apoyo 24/7 y servicio técnico.

3.2.11. Departamento Administrativo
Realizar de formas trimestral o semestral planes de capacitacion en las areas de

servicio al cliente, ventas, departamento legal y administrativo en general.

Desarrollar politicas internas que beneficien el funcionamiento de la empresa en

los puntos de venta.

Monitorear trimestralmente el rendimiento de los colaboradores y verificar el

cumplimiento de sus funciones.

3.2.12. Objetivos estratégicos
En esta seccién analizaremos con mayor detalle los objetivos estratégicos del

negocio en base a los lineamentos estratégicos que previamente fueron definidos.

Estos objetivos tienen relaciones la misidn y vision de la empresa Transport.



Cuadro No.20

LINEAMIENTOS OBJETIVOS ESTRATEGICOS
1. Cobertura nacional a empresas publicas y Obtener un market share importante en el sector corporativo de
privadas con cede en el Ecuador alquiler de vehiculos y seguridad

2. Soluciones al transporte corporativo vehicular |Disefiar sistemas integrales para el transporte corporativo

3. Implementacién de recursos tecnolégicos para |Implementacion de productos tecnoldgicos para la comunicacion,
la seguridad en el transporte monitoreo y control del transporte corporativo

4. Contribuir a la concientizacion de la seguridad | Concientizacion por medio de charlas, cursos para empresas y la
vehicular en el Ecuador ciudadania sobre la seguridad vehicular en el Pais.

5. Capacitacion constante e innovacion Innovacion en procesos y constante capacitacion del personal

En el primer objetivo estratégico abordamos el lineamiento uno que previamente
habiamos definido. Obtener una cuota de mercado de al menos el 20% en 5 afios
es lo que espera obtener la empresa. En el siguiente objetivo estratégico
mencionamos el disefio de sistemas integrales de seguridad vehicular que cubre
el lineamiento de soluciones al transporte corporativo vehicular, con esto
pretendemos ofrecer un disefio de rutas de acceso y de evacuacion, apoyo
logistico vehicular a empresas que ya posean transporte pero que requieran
reforzar la seguridad del mismo; manejo de itinerarios entre otros temas que se

detallaran mas adelante.

La implementacion de la tecnologia es otro objetivo a alcanzar, mediante este
objetivo buscamos realizar programas integrados que abarquen las necesidades
del cliente en los campos de comunicacion, monitoreo y control de los vehiculos y
de los usuarios de los mismos. El lineamiento cuatro es manejado bajo el objetivo
estratégico de difusion de informacion sobre la seguridad vehicular en el Ecuador,
con ello buscamos que se tome importancia y acciones posteriores sobre la
implementacion de sistemas de seguridad vehicular para las altas gerencias en las
empresas. Esto nos beneficiaria a su vez puesto que la intencion de estas
campafnas de sensibilizacion es despertar la necesidad en los clientes de que se

contraten nuestros servicios.




Finalmente abordamos el ultimo lineamiento con la innovacion en procesos y
capacitacion personal para mejorar continuamente el servicio prestado y también

para aumentar nuestras ventas y participacion de mercado.
3.3. ACCIONES A EJECUTAR

Para cada objetivo estratégico plantearemos acciones a ejecutar, evaluadas segun
su capacidad de gestidn y control, con esto podremos analizar de mejor manera la

propuesta estratégica que presentamos en esta unidad.

Obtener un Market Share importante en el sector corporativo de alquiler de

vehiculos y seguridad

Tabla No.19
Capacidad de gestion y control
Acciones a ejecutar Alta Media [Baja
Publicidad intensa sobre el nuevo senicio a ofrecer X
Estrategia de costos para entrar al mercado X
Conwenios entre empresas publicas o privadas X
Implementacion de mayor fuerza de venta X

Las acciones a ejecutar se concentran en mejorar el posicionamiento de marca y
la participacion de mercado de Transport. La publicidad y una estrategia de
precios bajos se manejaran de manera intensa como medida de penetracién de
mercado, para esto se realizaran convenios con empresas publicas y privadas.
Cabe mencionar que estas acciones son de alta capacidad de gestion y control

pues dependen de la empresa en la mayor parte.

Establecer sistemas integrales de seguridad empresarial en el transporte

corporativo en el Ecuador.

Tabla No.20
Capacidad de gestion y control
Acciones a ejecutar Alta Media [Baja
Desarrollar politicas de accion de soluciones especializadas X
Conformar grupos estrategicos que puedan accionar planes a efectuar X
Obtener informacién sobres estadisticas sobre metodos de seguridad vehicular
Capacitacion constante en el exterior sobre el tema seguridad vehicular




Realizar programas de seguridad integrados para empresas que requieran de
seguridad para sus empleados o de su alta gerencia. Para este objetivo cabe
mencionar que se necesitara la ayuda de empresas que de manera conjunta
elaboren con Transport dichos programas para el correcto funcionamiento del
mismo. Dentro de las acciones mas importantes podemos mencionar el desarrollar
politicas de accion para soluciones especializadas, que nos ayuden a definir
procedimientos estandarizados para el mejor servicio al cliente. Para esto es
importante definir un grupo de personas capaces de encontrar y ejecutar

soluciones para las empresas contratistas.

Implementacion de productos tecnoldgicos para la comunicacion, monitoreo

y control del transporte corporativo

Tabla No.21
Capacidad de gestion y control
Acciones a ejecutar Alta Media [Baja
Importancion de productos tecnolégicos X
Disefar proyectos anuales para el mejoramiento de sistemas X
Capacitacion personal operativo y tecnicos sobre uso de nuevos sistemas
Informar a los potenciales clientes sobre los nuevos senicios y mejoraras adquiridas

Utilizar herramientas vanguardistas en la comunicacidon, monitoreo y rastreo
satelital de las unidades de alquiler. Contratar y capacitar colaboradores en
términos de tecnologia para mejorar la eficiencia de las operaciones del negocio.
Innovar en la oferta de servicio de alquiler de vehiculos al sector corporativo
ofreciendo siempre mejoras al servicio y reduccidon de recursos para Transport y

también para las empresas contratantes.

Concientizacion por medio de charlas, cursos para empresas y la

ciudadania sobre la seguridad vehicular en el Pais.

Tabla No.22
Capacidad de gestion y control
Acciones a ejecutar Alta Media |Baja
Desarrollar alianzas estratégicas con organizaciones privadas y publicas X

Elaborar proyectos de concientizacion ciudadana en las ciudades de Quitoy GYE.  [x
Elaborar cursos especializados por industria para el mercado privado
Capacitacion empleados y personal operativo sobre temas de seguridad vehicular




El objetivo estratégico en esta ocasion va a constar de cuatro acciones entre las
mas importantes esta la de desarrollar alianzas estratégicas con organizaciones
privadas y publicas y al mismo tiempo elaborar proyectos de concientizacion en
estas instituciones que nos permitan alcanzar el objetivo mencionado.

Innovacidon en procesos y constante capacitacion del personal

Tabla No.23
Capacidad de gestion y control
Acciones a ejecutar Alta Media ([Baja
Desarrollar programas de capacitacion anual para implementacin de procesos X
Conformar grupos de apoyo para mejoramiento de procesos X
Contratar empresas especializadas para obtener certificaciones en procesos X
Capacitar personal senicio al cliente y grupos operativos X

El objetivo de innovacién en procesos y capacitacién del personal se llevara a
cabo ejecutando acciones como desarrollar programas de capacitacion anual de
acuerdo al area; conformando grupos de apoyo para los mejoramientos de
procesos y obteniendo certificaciones en procesos. Estas acciones tienen caracter

medio en la capacidad de gestion y control por parte de la empresa.
3.4. MATRIZ DE GOBERNABILIDAD

La matriz de gobernabilidad nos permite evaluar nuestras acciones principales en
un plano cartesiano que consta en el eje de la X con el nivel de gobernabilidad de
la accion y en el eje de las Y con la importancia de la accién. Se construye la

siguiente matriz ubicando nuestras acciones de acuerdo a lo antes mencionado.



Importacion de las acciones

Acciones
importantes pero
que no dependen de
la empresa (baja

gobernabilidad)
4
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Importancion de
vehiculos de alta
gama especializados
en seguridad

Acciones
importantes que
dependen de la
empresa (alta
gobernabilidad)

[ ]

Utilizacion de
herramientas
vanguardiastas en
tecnologia

Acciones
importantes pero
que no dependen de
la empresa (baja

gobernabilidad)
1

Nivel de gobernabilidad

Alianzas @

estratégicas con
empresas de
seguridad

Elaborar soluciones
integrales para las
empresas

Acciones
importantes que
estan bajo control de
la empresa (alta
gobernabilidad)

Recordemos que en la matriz de gobernabilidad medimos nuestras acciones a
futuro en base al nivel de gobernabilidad que tengamos sobre las mismas. Asi,
podemos ver en el grafico que la importacion de vehiculos de alta gama
especializados en seguridad es de mucha importancia, pero debido a las
constantes regulaciones sobre la importacion de vehiculos tenemos bajo nivel de
gobernabilidad. Un caso parecido sucede con las alianzas estratégicas que si bien
son relativamente importantes no tenemos influencia importante pues depende de

otros factores externos. Sin embargo, en lo que si tenemos alta incidencia es en la



utilizacién de herramientas tecnoldgicas para el cumplimiento de nuestro servicio,
asi como también somos capaces de realizar soluciones integrales para la

transportaciéon de colaboradores de empresas en el sector corporativo.
3.5. METAS E INDICADORES

Las metas e indicadores estaran basados en nuestros objetivos y a diferencia de
nuestras acciones, las metas son puntos a llegar que nos permitiran medir el nivel
de operacién y de eficiencia en el cumplimiento de estos objetivos en el tiempo.
Las metas estaran siempre acompanadas de indicadores que son justamente

mecanismos cuantificables para la verificacion de desempefio de las metas.

Tabla No.24

Objetivos Metas Afio |Indicadores. Cuatrimestres
Empresas contratistas /
Tener una participacion de mercado 3% 2012|Empresas del mercado
Empresas contratistas /
Tener una participacion de mercado 7% 2013|Empresas del mercado
Empresas contratistas /
Tener una participacion de mercado 12%  |2014|Empresas del mercado
Empresas contratistas /
Tener una participacion de mercado 17%  |2015|Empresas del mercado
Empresas contratistas /
Tener una participacion de mercado 22%  |2016|Empresas del mercado

Obtener un market share importante
en el sector corporativo de alquiler de
vehiculos y seguridad

Para el primer objetivo ubicamos la participacién de mercado para las metas en el
afno actual y posterior hasta el 2017. De esta forma vemos que obtenemos un 22%
aproximado de participacion de mercado que confirma nuestro escenario en los
proximos 5 afos. Los indicadores a utilizar son el numero de empresas
contratistas de nuestro servicio sobre el numero de empresas que existen en el

mercado actual.



Tabla No.25

Objetivos

Metas

Indicadores. Cuatrimestres

Disefar sistemas integrales para el
transporte corporativo

Sacar al mercado un nuevo servicio
diferenciado en el mercado por afio

Servicios ofrecidos por otras
empresas similares/ Servicio
2012|ofrecidos

Posicionamiento de mercado de 30%

Servicios ofrecidos por otras
empresas similares/ Servicio
2013|ofrecidos

Implementar 1 programa diferente de
seguridad vehicular para empresas cada
afio

Servicios ofrecidos por otras
empresas similares/ Servicio
2014 |ofrecidos

Obtener certificaciones en procesos ISO
9000, 9001.

Beneficios adicionales obtenidos/
2015|Beneficios anteriores

Ser la empresa 1 en top of mind de los
consumidores cada afio

Servicios ofrecidos por otras
empresas similares/ Servicio
2016|ofrecidos

Para el objetivo especificado en el cuadro se definen cinco metas que varian de
acuerdo al tiempo y estan delimitadas bajo un sistema implementado. Asi, en el
ano actual procuramos especializarnos en el servicio que posteriormente
ofreceremos para diferenciarnos de las empresas. En este caso el indicador va
hacer medible cada 4 meses y sera definido por los servicios ofrecidos que otras

empresas de similar operacion ofertan.

Tabla No.26

Metas Indicadores. Cuatrimestres
1 Alianza estratégica con empresas que
ofrezcan sistemas call center y rastreo

satelital por afio

Objetivos

Costos de oportundiad alianza/
2012|Costos operativos

Servicios ofrecidos por otras
empresas similares/ Servicio
2013|ofrecidos

Ser la 1 empresa de alquiler de carros con
mejores dispositivos tecnoldgicos

Implementacion de productos
tecnolégicos para la comunicacion,

monitoreo y control del transporte
corporativo

Modificar y actualizar 2 procesos de control
en la comunicacion y monitoreo cada afio

Beneficios adicionales obtenidos/
2014 |Beneficios anteriores

Mantener niveles de rendimiento 90% cada
semestre

Beneficios adicionales obtenidos/
2015|Beneficios anteriores

Ser # 1 en ventas en el segmento de alquiler
de carros corporativos en tecnologia.

Ventas propias/ventas totales
2016|{mercado 36

La implementacién de productos tecnoldgicos aborda temas como las alianzas

estratégicas con empresas de call center y de rastreo satelital en el afio actual y

% Tabla No.26 elaborado por e autor paralaclase Trabajo de Titulacion, Ing. Jean Paul Pinto



posee indicadores cuatrimestrales que se basan en los beneficios adicionales que

obtuviéramos con estas metas vs los beneficios que obtuviéramos sin ellas.

Tabla No.27

Objetivos

Metas

Indicadores. Cuatrimestres

Crear 2 alianzas estrategicas con empresas
privadas y publicas cada afio

2012

Beneficios adicionales obtenidos/
Beneficios anteriores

Desarrollar 1 programa de ayuda social por
afio

2013

Monto Rubro donaciones nuevas/
monto donaciones anteriores

Concientizacion por medio de charlas,
cursos para empresas Y la ciudadania
sobre la seguridad vehicular en el Pais.

Desarrollar 1 programa de capacitacion en
temas de seguridad vehicular para
empresas cada afio

2014

Beneficios adicionales obtenidos/
Beneficios anteriores

Ser # 1 en ventas en el segmento de
cursos y capaction sobre la seguridad
vehicular empresarial

2015

Ventas propias/ventas totales
mercado

Mantener y desarrallar 2 programas
mejorados de cursos de capacitacion cada
afio

2016

Beneficios adicionales obtenidos/
Beneficios anteriores

El objetivo estratégico cuatro sera alcanzado bajo metas de desarrollo de

programas de capacitacion sobre la importancia de la seguridad vehicular en el

Ecuador, asi como también por alianzas estratégicas con empresas tanto del

sector privado como del sector publico. Para esta meta esperamos realizar 2

alianzas estratégicas por afo. De igual manera los indicadores de estas metas se

resumen en comparaciones de beneficios anteriores con beneficios actuales en lo

que a capacitacion se refiere, restando los beneficios entre escenarios anteriores y

actuales. Otras metas como el liderazgo en la capacitacion de esta area de

alquiler de carros sera evaluado comparando los servicios ofrecidos por Transport

sobre los servicios ofrecidos por otras empresas similares.

Tabla No.28
Objetivos Metas Ao |Indicadores. Cuatrimestres
Crear un cuerpo de colaboradores capaces Beneficios adicionales obtenidos/
de convencer al cliente cada afio 2012|Beneficios anteriores
Desarrollar 2 sistemas operativos Beneficios adicionales obtenidos/
mejorados cada afio 2013|Beneficios anteriores
Innovacién en procesos y constante Obtener 2 Certificaciones equipos de apoyo Beneficios adicionales obtenidos/
capacitacion del personal y tecnico cada afio 2014|Beneficios anteriores
Beneficios adicionales obtenidos/
Certificaciones en procesos ISO 9000 2015|Beneficios anteriores
Beneficios adicionales obtenidos/
Certificaciones en procesos ISO 9001 2016|Beneficios anteriores




Finalmente, los el objetivo sobre la innovacién en procesos y capacitacion de los
colaboradores de Transport se realizara bajo metas definidas por el desarrollo de
sistemas operativos mejorados que permitan alcanzar en afios futuros
certificaciones en proceso como ISO 9000 e ISO 9001. En esta ocasion, para
todas las metas ubicamos indicadores que seran definidos por los beneficios
adicionales obtenidos con estas metas sobre los beneficios anteriores a estas
metas. De igual forma los indicadores seran ejecutados cada 4 meses durante el

ano
3.6. GRAN CUADRO ESTRATEGICO

Para finalizar este proceso de propuesta estratégica se realizara un cuadro que
sintetiza lo desarrollado y expuesto en este capitulo, ubicando la vision, mision
objetivos estratégicos, metas e indicadores cuantificables en el tiempo que nos

permiten resumir la informacién presentada.



Cuadro No.21

Transport en el 2017 estard transportando a colaboradores de al menos 42 empresas del mercado
ecuatoriano representando entre el 15% - 20% del mercado de la ciudad de Quito. Con unaimagen
consolidada a través de los afios Transport ofertara productos de alquiler de carros (con opcion a
leasing), servicios de choferes entrenados en seguridad corporativa, apoyo logistico y de seguridad al
transporte de colaboradores, y estudios de rutas para el transporte seguro y evacuacion emergente. La
empresa manejara tecnologia de punta en todas sus operaciones. Transport constard con mas de 30
empleados directos y mas de 50 empleados bajo contratacién indirecta. Transport mejorara la calidad
de vida de los ciudadanos ofreciendo charlas sobre la seguridad en el transporte, asi como también su
ayuda se basara en albergues de la ciudad.

Transport es una empresa comprometida con la seguridad corporativa en el transporte en el Ecuador
que satisface necesidades de seguridad, bienestary comunicacién en el en el sector corporativo
Ecuatoriano. Transport mediante un trato personalizado, responsable y eficaz busca mejorar la calidad
de vida de los ciudadanos del Ecuador y sus empresas.

Obtener un market share importante en el sector corporativo de alquiler de vehiculos y seguridad

Disefiar sistemas integrales para el transporte corporativo

Implementacion de productos tecnolégicos para la comunicacidn, monitoreo y control del transporte

Concientizacion por medio de charlas, cursos para empresas y la ciudadania sobre la seguridad

Innovacidn en procesos y constante capacitacion del personal

CUADRO RESUMEN 2012
Objetivos Metas Afio (Indicadores. Quatrimestres
Obtener un market share importante en
i i L Empresas en el mercado/Empresas
el sector corporativo de alquiler de Tener una participacion de mercado 3% i
, ) contratistas
vehiculos y seguridad 2012
Disefiar sistemas integrales para el Especializarnos con un servicio diferenciado Beneficios adicionales obtenidos
transporte corporativo en el mercado 2012|vs anteriores
Implementacion de productos
tecnoldgicos para la comunicacion, Crear alianzas estrategicas con empresas Beneficios adicionales obtenidos
monitoreo y control del transporte privadas y publicas vs anteriores
corporativo 2012
Concientizacion por medio de charlas, . ) - . .
. ) Crear alianzas estrategicas con empresas Beneficios adicionales obtenidos

cursos paraempresas y la ciudadania , , ,

) , . |privadasy publicas vs anteriores
sobre la seguridad vehicular en el Pais. 2012
Innovacidn en procesos y constante Crear un cuerpo de colaboradores capaces de Beneficios adicionales obtenidos
capacitacion del personal convencer al cliente 2012|vs anteriores

3" Cuadro No.21 elaborado por e autor paralaclase Trabajo de Titulacion, Ing. Jean Paul Pinto



CAPITULO IV: PLAN DE MARKETING

4. PLAN DE MARKETING

4.2.1.Analisis de situacién inicial
La industria de alquiler de carros presenta varias oportunidades entre las mas

importantes encontramos el crecimiento de la demanda de esta servicios como
consecuencia de las regulaciones impuestas por el SRI para el afio 2012, sobre la
declaracion de impuestos de los vehiculos para la produccidn o pertenecientes a
empresas. Otra de las oportunidades latentes en esta industria es el incremento
de empresas en la industria de transporte de 109 millones en enero del 2010 a
118 millones en enero del 2011; estos datos fueron obtenidos de la pagina web
Ecuador en cifras, y solo en la industria de alquiler de vehiculos en el 2009 se
manejo $ 29°370.000 de acuerdo al INEC.

Por otro lado, de acuerdo a entrevistas realizadas en la investigacion obtuvimos
datos importantes que consideramos oportunidades como son las debilidades de
las empresas que actualmente ofrecen este servicio; con un 40% los usuarios
entrevistados considera que existen falencias en la entrega de su servicio y que
deben ser mejoradas. El incremento del PIB en el Ecuador asi como la
disminucién del desempleo urbano indican un crecimiento sostenible para las
empresas lo que beneficia indirectamente al sector de alquiler de vehiculos

corporativos.

La demanda de este servicio, de acuerdo a los resultados de las encuestas, nos
demuestra que cerca del 92% de las empresas utilizan este servicio durante la
semana y solo un 8% lo utiliza ocasionalmente, durante 1 mes. Esto nos indica el
alto nivel de demanda que tiene este sector de la industria automotriz y que resulta
una oportunidad para la entrada al mercado de este proyecto de negocio

Transport.

Por otro lado, también existen amenazas. Una de ellas son los constantes

cambios o regulaciones a leyes y reglamentos de declaracion de impuestos y



manejo de activos en las empresas. La importacién de vehiculos y repuestos de
los mismos se han venido afectando por la constante subida de impuestos a estos
bienes de consumo, sin embargo se espera que en los préoximos afos estas
medidas tiendan a regularizarse. Actualmente en el mercado de alquiler de carros
existen 3902 empresas, solo en la provincia de Pichincha, de las cuales no todas
ofrecen este servicio al sector corporativo pero constituyen una amenaza indirecta
para el nicho de mercado al que intentamos entrar. De acuerdo al trabajo
investigativo realizado, entre las 4 empresas mas grandes que compiten
directamente en el sector corporativo encontramos Renting Pichincha que lidera el
mercado con un 44% de market share, seguido por AVIS con un 40%, Budget con
un 10% vy finalmente Rent a Car con un 6%. Estas cifras nos demuestran
claramente que existen dos grandes empresas que lideran el mercado de alquiler
de vehiculos al sector corporativo Transport con esto busca establecerse como
una marca que ofrece un servicio diferenciado, que va mas alla de un simple
servicio de alquiler de vehiculos para convertirse en una empresa de seguridad
vehicular corporativa que manejara el servicio de alquiler de carro mas un servicio
de seguridad tanto para choferes profesionales como también en apoyo logistico

de unidades de transporte ya organizadas en las empresas.

4.2.2.0bjetivos de marketing
Los objetivos de marketing se definiran por el periodo Junio 2012 hasta Junio

2013. Estos objetivos comprenden varias areas que la empresa espera abarcar
para lograr las metas y objetivos planteados en el escenario 2017, es decir desde

su comienzo hasta después de 5 anos.

1. Objetivos ligados al nivel de satisfaccion: Generar un nivel de satisfaccion
en nuestros clientes no menor al 85% para Junio del 2013.

2. Objetivos ligados al nivel de ventas: Alcanzar un nivel de ventas superior a
los 150.000 dolares para que fecha durante el primer semestre del afio
2012.



3. Obijetivos ligados a la cartera de clientes: Superar para diciembre del 2012
la barrera de las 4 empresas contratistas anuales y 6 empresas de
contratos eventuales.

4. Objetivos ligados a la cartera de mercado: Alcanzar para junio del 2013 una
participacion del 3% del mercado de alquiler de vehiculos en la ciudad de
Quito.

5. Obijetivos ligados a la recordacion de marca: Lograr para agosto del 2012
una notoriedad de espontanea superior al 45%. Lograr para agosto del
2012 una notoriedad asistida no menor al 70%.

6. Objetivos ligados a la fidelidad: Generar una tasa de retencion no menor al
70% para enero del 2013.

7. Objetivos ligados al posicionamiento: Lograr para Junio del 2013 que la
marca sea claramente percibida como una empresa de soluciones

integrales en el transporte de seguridad vehicular corporativo.

4.7.3. Segmentacion
En esta seccion del presente proyecto nos vamos a concentrar para definir a que
segmentos de mercado la empresa Transport espera dirigirse con la oferta del
servicio. Para delimitar de mejor manera el segmento detallaremos los siguientes

aspectos:

Ubicaciéon geografica: Nuestros servicios se concentraran en la ciudad de Quito
al comenzar pero luego expandirnos hacia Guayaquil y otras ciudades del
Ecuador. Las empresas que radican en estas dos ciudades por ende, seran

nuestro grupo objetivo.

Tamafio de las empresas: Nuestro mercado se delimitara por el tamano de las
empresas grandes y medianas consideradas con empleados mayores de 100 en

el caso de las empresas medianas y en 200 en caso de las empresas grandes.

Por ingreso generados: Otra de las formas que segmentariamos el mercado
seria definiendo a las empresas que poseen ingresos superiores al $ 1.000.000 de

dolares y son consideradas medianas y grandes.



El servicio de alquiler de automdviles sera ofrecido a un segmento del mercado
corporativo de altos ingresos econdmicos. No tendra distincién alguna sobre las
caracteristicas del usuario final, siempre y cuando éste no incumpla las con
normas y leyes vigentes. Es importante segmentar el mercado de acuerdo a las
necesidades que tiene cada cliente por eso nos concentraremos en el nicho de
mercado corporativo de empresas medianas y altas, asi como también a
multinacionales, que como parte de sus politicas internas tengan el uso de estos

servicios para la alta gerencia.

4.7.4. Posicionamiento
La marca Transport para ubicarse en la mente de las empresas grandes y

medianas utilizara el siguiente esquema del triangulo de oro del posicionamiento.
Triangulo de oro del posicionamiento

Cuadro No.22

Necesidades de los clientes
potenciales de alquiler
automobiles corporativos

Caracteristicas distintivas de Posicionamiento de la
Transport security competencia

Necesidades de los clientes potenciales de alquiler de automoviles

corporativos



Las necesidades se las obtuvo en la investigacion de mercados que se llevd a
cabo anteriormente. De acuerdo a esta investigacion los atributos o caracteristicas

que los consumidores buscan en el servicio son:

e Precios finales

e Prontitud en el servicio
e Formas de pago

e Gama de productos

e (Calidad en el servicio
Caracteristicas distintivas de Transport Security

Las caracteristicas distintivas o sobresalientes del servicio a ofrecer son las

siguientes:

e Servicio integral que combina seguridad y alquiler de vehiculos
e Servicio de monitoreo, rastreo y apoyo logistico en los vehiculos de alquiler
e Servicio de capacitacion en seguridad vehicular para empresas

e Apoyo logistico y de seguridad al transporte corporativo organizado
Posicionamiento de la competencia

De acuerdo a la investigacion de mercado realizada podemos definir las marcas
mejor posicionadas como AVIS y Renting Pichincha, esta ultima lider del mercado
nacional en el alquiler de vehiculos al sector corporativo con un 44% de

participacion, solamente en la ciudad de Quito.
Eje de posicionamiento

El eje de posicionamiento en el que se concentrara Transport es el
posicionamiento basado en el segmento al que se va a dirigir la oferta del servicio.
Esto se hace por que a diferencia de otros productos y servicios el de alquiler de
vehiculos al sector corporativo es un servicio muy especificado y especializado en

este sector.



El concepto que permitira ubicar a la marca en la mente del consumidor es algo
distintivo y unico, un servicio especializado en seguridad vehicular dirigido a
empresas que necesiten mucho mas que guardias de seguridad y un carro de
alquiler, sino mas bien una solucion integral y de un solo pago Estrategia a ser

implementada

Mas por mas, es la arista seleccionada por ofrecer Transport mayores beneficios

que cualquier otro competidor pero a un precio mayor.

4.2.5. Estructura marketing mix
Con el marketing mix Transport combinara herramientas de marketing para
alcanzar los objetivos propuestos por la compafiia. El esquema a utilizar en esta
seccion combina  producto, precio, marketing relacional, comunicacion y

ubicacion.

Cuadro No.23

Marketing
Relacional

Producto

Comunica
cion

De acuerdo al grafico podemos ver como el marketing mix agrupa las estrategias
de mercadeo como es el producto, precio, comunicacion, ubicacion y marketing

relacional. A continuacion se explicaran cada una estas areas.



4.2.5.1. Marketing mix: Producto

El concepto del producto: La necesidad que satisface al cliente es la de

transportarse de manera segura.
La férmula del producto: Las caracteristicas principales del producto son:

e Servicio integral que combina seguridad y alquiler de vehiculos
e Servicio de monitoreo, rastreo y apoyo logistico en los vehiculos de alquiler
e Servicio de capacitacion en seguridad vehicular para empresas

e Apoyo logistico y de seguridad al transporte corporativo organizado

Rendimiento del producto: El producto mejorara de forma significativa la
adquisicién de vehiculos de alta gama que no son deducibles de impuestos, pues
el servicio comprende opcidn leasing que permitira al final de un periodo obtener la
posibilidad de compra el vehiculo. También resumira gastos de seguridad y
transporte en un solo rubro para la correcta compatibilidad entre estos dos

servicios, mejorando asi el servicio final.

Identidad sensorial del producto: El servicio influira en el usuario final de
manera tangible en la reduccidn de gastos adicionales por servicios de transporte
y de manera intangible lograra llegar al usuario por medio del confort y calidad de

servicio brindado.

Servicios asociados: Los servicios de atencion al cliente, manejo y propuesta de
servicio especializado segun sea el caso se manejaran sin costo mientras que el
servicio de transporte, seguridad y alquiler de vehiculo tendran costos.. El servicio
post venta sera total, pues brindaremos asistencia y apoyo logistico a las unidades
de alquiler que se hayan contratado y de igual manera si hubiese algun

inconveniente con el personal de seguridad.

Marca: La marca sera Transport Security, los emblemas de la marca seran
“Transporte corporativo seguro”. El grafismo de marca constara con colores

llamativos anaranjado y negro, con un simbolo de aguila que representa a la



seguridad y que sera el simbolo de la empresa. El tipo de letra es Arial sin

modificaciones.

Cuadro No.24

TRANSPORT
SECUTIRTY

Transporte corporativo
seguro

38

Este logo sera distribuido en cada publicidad realizada por la compafiia asi como
también en documentos originales y acciones afines que necesitaren de

representacion de la marca.
4.7.5.2. Marketing mix: Precio

“El precio es la unica de las variables de marketing que genera un ingreso para la
empresa, el resto de elementos produce gastos y necesitan de inversiones. El
precio puede representar un freno a la compra (si lo ponemos en un nivel
elevado), puede generarnos o no cooperacion por parte del distribuidor (en funcion
de cuanto pueda marginarse tomando en cuenta el precio al que le sugiero
vender), puede generar una mayor o menor imagen hacia el producto (status) y
permite o0 no la obtencion de un nivel de ventas elevado (estudio de la sensibilidad
del consumidor con relacion a variaciones en el precio)” incluir referencia Ing. Jean

Paul Pinto.

Los resultados de la investigacion de mercados refieren a los precios actuales

para el alquiler de vehiculos en el sector corporativo como muy alto: un 19% de los

% Cuadro No.24 elaborado por e autor paralaclase Trabajo de Titulacion, Ing. Jean Paul Pinto



usuarios entrevistados y encuestados creen que los precios son muy altos y deben

ser modificados.

Los objetivos de marketing vendran dado por unos precios de descreme que
permitiran atraer a empresas de grandes y medianas. El precio oscilara entre 250
y 300 dolares diarios incluyendo servicios de alquiler de vehiculo de alta gama,
servicio de chofer profesional capacitado en seguridad y servicios de monitoreo y

asistencia en ruta.

Por otro lado los costos de fabricacion estan alineado con el valor de la propuesta
y que un 100% de los entrevistados contestaron como precio de $ 250 razonable

por los servicios propuestos.

Con relacion a nuestros competidores similares, ya que no existe en el mercado
un producto igual, tendriamos precios un 20% a 30% mayores a los precios

manejados por los mismos.

La elasticidad de la demanda e nuestro servicio es alta. El método de fijacion de
precios es el Cost Plus que suma al costo del servicio un margen de utilidad
estimado. Asi definimos como costos $ 210 mas 20% de margen para obtener el

resultado de 256 dolares aproximadamente.
4.7.5.3. Marketing Mix: Distribuidores

En este caso al ofrecer un servicio Unico en el mercado no vamos a tener

distribuidores mas alla de nuestros puntos de contratacion del servicio.
4.7.5.4. Marketing Mix: Comunicacion

Las acciones a implementarse en medios seran diversas y buscaran siempre una
penetracién al mercado mostrando un servicio diferenciado y unico en el mercado
de alquiler de vehiculos para el sector corporativo Anuncios de television,
periodicos y revistas dirigidas hacia negocios o empresas seran los medios. Como

ejemplo tenemos las revistas de negocios EKOS negocios y el periddico y revista



Lideres. En el medio televisado pautaremos cufas 0 menciones durante

programas de economia o negocios en la ciudad de Quito

Parte del marketing mix se basara en presentaciones en empresas para mostrar el
servicio unico que se ofrece y sus beneficios, en estas presentaciones haremos
invitaciones a demostrar nuestro producto por un dia para conocer y experimentar
la calidad del servicio. Nos enfocaremos en esta seccidén para propulsar nuestras

ventas.

Las acciones de comunicacién fuera de medios estan relacionadas con redes

sociales como Facebook, Twitter, Youtube eftc...
4.7.5.5. Marketing Relacional

El marketing relacional busca acercarnos al cliente de manera directa por medio
de un contacto. La manera que vamos a llegar a conocer a nuestros clientes va a
ser por medio de una base de datos que las alianzas estratégicas nos puedan
proveer, ademas de las bases obtenidas en la investigacion de mercado. La
comunicacion primaria va a ser por via email o telefonica, de esta forma buscamos

crear interés en primera instancia del servicio.

Los reclamos y sugerencias van a ser manejados directamente por el servicio al
cliente y seran reportados a los jefes asignados dependiendo el area. La forma
que vamos a recompensar estas quejas en el servicio es por medias mejoras en
su servicio sin cobro de valor alguno, por ejemplo ofreciendo mayor numero de
dias del servicio sin cobro del servicio generado Por otro lado, recompensaremos
a nuestros clientes fijos por medio de mejoras en los vehiculos que tiene
alquilados o rentados o cambio a un mejor vehiculo sin costo adicional para el

cliente.

4.7.5.6. Marketing operativo



El marketing operativo tiene relacion a la parte operativa de la empresa y se basa

en 4 parte fundamentales.
4.7.5.7. PRESUPUESTO

Debo hacer el cuadro como esta en el ejemplo de esta unidad o puedo hacer de
manera mas sencilla los cuadros? Puedes hacerlo de una manera mas sencilla,
poner el cuadro de plan de acciéon y algo de acciones de control para el

cumplimiento del plan

1. Presupuesto: detallando el costo de las diferentes acciones de marketing
que se implementaran durante el afio

2. Cronograma: detallando las fechas en las cuales se llevaran a cabo las
diferentes acciones de marketing a lo largo del afio

3. Plan de accion: cuadro recapitulativo de las acciones de marketing a ser
implementadas, con los objetivos a los que pertenecen, fechas y responsables

4. Medidas de control: detalle de las acciones de seguimiento y control que
seran implementadas para verificar el fiel cumplimiento de las acciones detalladas

en el plan.



CAPITULO V: PLAN FINANCIERO

5. PLAN FINANCIERO

La propuesta para la creacion de una empresa de servicio de alquiler de
automaoviles al sector corporativo Ecuatoriano, requiere un estudio financiero que
permita determinar si este cumple con todos los requerimientos en cuanto

rentabilidad se requiere.

Es importante mencionar que el desarrollo de este modelo financiero se basé en
un modelo de Excel del Ing. Victor Dinamarca Diaz, que bajo su completa
autorizacion se pudo utilizar como herramienta en este capitulo del presente

documento.

5.1. Financiamiento de lainversion
El proyecto de empresa Transport Security por un total de $739.840 dolares va

estar financiado en un 68% por crédito, es decir $500.000 dodlares. Se debe
mencionar que este financiamiento va a ser obtenido en instituciones financieras
para crédito empresarial como CFN o grupos de inversionistas que deseen invertir
en el proyecto. El 32% de la inversion restante se financiara por medio de capital

propio con un valor de $239.840 ddlares.

La inversion en su gran mayoria sera en activos fijos vehiculos pues en este rubro
radica el giro de negocio. Por tratarse de vehiculos de alta gama estimamos con
precios actuales en el mercado Ecuatoriano que sera alrededor de $ 100.000 por
cada uno de ellos, estos vehiculos seran modelos de gama alta con todos los
sistemas de seguridad y confort disponibles en el mundo. De acuerdo a las metas
para el 2012 que detallamos en el plan de marketing consideramos que para
diciembre del ano en curso debemos tener al menos 4 contrataciones que son 4
vehiculos y 2 contrataciones eventuales durante el afio. Considerando este

escenario multiplicamos valores de los vehiculos por las unidades a obtener



Tabla No.28

FINANCIAMIENTO DE INVERSION

FUENTE VALOR %

CAPITAL PROPIO 239.840 32%
CREDITO 500.000 68%
TOTAL 739.840 100%

5.2. Estructura de lainversion total
La inversion total a efectuarse en este proyecto esta detallada en la siguiente

tabla:

Tabla No.29
INVERSIONES
RUBRO VALOR USD.
TERRENO
OBRAS CIVILES 22.991
EQUIPOS 6.150
HERRAMIENTAS E IMPLEMENTOS 11.900
MUEBLES Y EQ. DE OFICINA 4.320
VEHICULOS 600.000
CAPITAL DE TRABAJO 39.289
INVERSION PUBLICITARIA 20.000
GASTOS DE CONSTITUCION 1.200
EQUIPOS DE COMPUTACION 5.600
OTROS COSTOS PREINV. 890
INTERESES DURANTE LA CONSTRUCCI{ 27.500
TOTAL 739.840

5.2.1.0bras civiles

Las obras civiles son contempladas en la modificacion y arreglo del local de venta,
el terreno va a ser alquilado. Se contemplan la limpieza y replanteo de 1000
metros cuadrados, el montaje y fabricacion de la estructura metalica por un valor
total de $ 10.800 ddlares. Sobre la obra muerta incluimos los costos la ceramica
para banos y oficina. Los trabajos de exterior e interior de estuco sobre 150 metros

cuadrados por un valor calculado de $170 dolares. Las obras exteriores



contemplan 250 metros cuadrados que seran utilizados para paso vehicular,

adoquinado, jardineria y maniobras de entrega y recepcion de vehiculos.
5.2.2.Equipos

Dentro de los equipos se contemplan los equipos de computo necesarios para la
oficina por un valor unitario de 690 y tomando en cuenta 5 unidades nos da un
total de $3450. Este rubro también incluye equipos de comunicacién que nos
permitiran comunicarnos con los vehiculos alquilados y ofrecer el apoyo logistico

como servicio adicional.
5.2.3. Herramientas e implementos

En las herramientas e implementos consta el software contable que utilizara la
compafia marca SAD por $ 3200 dolares. Las herramientas mecanicas para la
instalacion de sistemas integrados de comunicacién y seguridad dentro de los
vehiculos estan contempladas por un valor de $ 2.100. Servicio de comunicacion
movil también por este rubro que contempla los equipos modviles en los seis
vehiculos que en el primer afio tendremos con un valor unitario de $ 1100 y un
valor total de $ 6600 ddlares.

5.2.4.Vehiculos

La inversion en su gran mayoria sera en activos fijos vehiculos pues en este rubro
radica el giro de negocio. En esta ocasion decidimos alquiler nuestro primer local
en donde podamos operar. Por tratarse de vehiculos de alta gama estimamos con
precios actuales en el mercado Ecuatoriano que sera alrededor de $ 100.000 por
cada uno de ellos. De acuerdo a las metas para el 2012 que detallamos en el plan
de marketing consideramos que para diciembre del afio en curso debemos tener al
menos 4 a 6 contrataciones anuales que son 4 vehiculos y 2 contrataciones
eventuales durante el afo. Considerando este escenario multiplicamos valores de
los vehiculos por las unidades a obtener con sus precios y obtenemos los valores

del rubro vehiculos por $600.000 dolares.



Cabe mencionar que dada la alta inversion que se debe hacer para llevar a este
proyecto a cabo consideramos otros gastos pre inversion que son las acciones
que se ubicaran en el mercado de valores para su compra, asi como también para

un mercado particular de inversionistas.
5.2.5. Inversion publicitaria

La inversién publicitaria se basara en pautas en television, paginas de internet, y
sobre todo en medios impresos como revistas y periddicos de negocios. Estas
actividades se contemplan por el tiempo de un afio con un valor aproximado de $
20.000 dolares.

5.2.6.0tros gastos previainversion

Son gastos de papeles comerciales en la bolsa de valores de Quito para adquirir

mayor financiamiento, estos gastos son estimados por $890 délares.

Para mayor informacién detallada por favor revisar anexos.
5.2.7.Intereses durante la construccion

Los intereses del crédito se los calculé en base a la realizaciéon de una tabla de
amortizacion del préstamo. Se incluye en esta tabla la inversion inicial por los
intereses generados al primer pago semestral. Se consideré la tasa de interés en
13.43%, la misma que tiene relacion con las tasas de intereses activos que se

maneja en el mercado.
5.2.8.Gastos administrativos y de servicios

En seccion detallamos de manera general los gastos administrativos y de servicios

de Transport esperados para el afio 2012.



Tabla No.29

GASTOS GENERALES ANUALES

RUBRO VALOR
ARRIENDOS 30.000
TELEFONO LUZ AGUA 1.200
GUARDIANIA 19.200
MANTENIMIENTO EQUIPOS 185
MANTENIMIENTO VEHICULOS 21.000
GASTOS SEGUROS 15.000
GASTOS DE PUBLICIDAD Y PROMOCION 20000
TOTAL 106.585

Los arriendos estan establecidos en un valor mensual de $ 3200 délares. Los
gastos basicos como teléfono luz y agua se establecieron por $100 dolares
mensuales que multiplicado por los dos meses del afio dan como resultado $1200.
El mantenimiento de equipos es el valor que tendremos anualmente en equipos
dentro de la compainiia, pues los mismos son en su totalidad nuevos. El calculo
para los gastos seguros son tomados por el seguro anual contra robo y accidente
que un vehiculo de $ 100.000 dolares asumiera de forma anual por 2500 ddlares,
obtuviéramos las respectivas operaciones dando como resultado los $15.000

délares presupuestados.

El rubro arriendo es en donde mas dinero se invertira en gastos, pues
considerando que es una empresa que emprende actividades se alquilara un
terreno que sera modificado para el funcionamiento de la empresa por un valor de

$2500 mensual, que en un afio serian $30.000.
5.2.9.Nomina de personal

El equipo de trabajo de Transport sera quien conformara la nomina de personal.
Las areas en las que se trabajara adicionalmente al cargo de Gerente General son

el area administrativa, operativa, financiera, legal y relaciones publicas.

Las remuneraciones seran pagadas en funcién a lo que se exprese en el
Ministerio de trabajo y empleo, bajo toda normal legal existente. Cabe mencionar
que a cada remuneracion salarial se le aumento un 10% para estar en equilibrio

con el pago por ese cargo en el mercado laboral. En la unidad tres del presente



documento se mencion6é que funciones iba a tener el personal con sus cargos
respectivos. Cabe mencionar que la nomina sera manejada de acuerdo al
desarrollo econdmico de la empresa, asi en el segundo afos y partir de este se
contrataran mas personal en el area de servicio al cliente, departamento legal y de

operaciones.



NOMINA DEL PERSONAL (USS$)

Tabla No.30

CARGO SUELDO | BASICO | DECIMO |DECIMO| SUBSIDIO | APORTE [OST.TOTAJ RATIO | CANTIDAD | TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL
NOMINAL | ANUAL | TERCERO |CUARTO| TRANSP. | IESS | ANUAL \° PERSONAS QANO2| ANO2 [QANO3| ANO2 |QANO4| ANO4 |QANO5| ANOS

Gerente General 2100 25200 2100 122 2734201 3015%6| 1,20 11 30.1% 1] 30.156 11 30.156 11 30.156 1] 30.156
Area adminsitrativa
Senvicio al cliente 500  6.000 50| 122 651,00 7273 1,2 2| 14546 3 21819 51 36.365 6| 43638 7| 50910
Area operacional
Colaboradorapoyo logistico 500  6.000 50| 122 651,00 7273 1,21 2| 14.546 3] 21819 5] 36.365 5] 36.365 7| 50910
Técnico vehicular 450 5400 450 122 58590 6.558| 1,21 2| 13.116 3 19673 41 26.231 6| 39.347 7| 45905
Area finanzas
Contador 500  6.000 50| 122 651,00 7273 1,21 1 1203 2| 14.546 41 2909 5] 36.365 5| 36.365
Area Legal
Contrataciony servicios legales 600 7.200 600 122 781200 8703 1,2 1] 8703 2| 17.406 31 26.109 31 26109 41 34812
Area Relaciones publicas
Relacionista Pdblica y marketing 800  9.600 800 122 104160 11564 1,20 11 11.564 2| 28421 3| 34.691 3| 34.691 41 46.254
TOTAL 101 99.903 16 | 148.546 25 (219.008 29| 246.670 35 | 296.313




5.3. Proyeccion total de ventas
La proyeccion de ventas tiene relacion directa con la proyeccién de crecimiento de

Transport de 20% anual, para este sector que se detallé6 en la unidad tres del
presente trabajo. Para el calculo del precio de acuerdo al plan de marketing esta
empresa empieza con un precio al mercado por 250 ddlares diarios por el servicio
completo que ofrecemos y que se ha sido detallado en anteriores secciones.
Siguiendo este calculo y las unidades a vender proyectadas tenemos para el 2012
6 unidades con un precio anual de $ 90.000 ddlares para un total en ventas de
$540.000 délares para el afio 2012.

Cabe mencionar que de acuerdo a la propuesta estratégica planteada los precios
van a ser modificados de acuerdo al afio y al posicionamiento de la empresa y de
marca Transport Security. Es importante definir que el afio 5 los precios pueden
llegar a ser modificados de acuerdo a la situacibn economica del pais, asi los
precios puede llegar a subir dado también un factor de posicionamiento ya que la

marca ha adquirido valor suficiente para responder a un precio mayor.

Tabla No.31

PROYECCION DE VENTAS
ANO VALOR
0

540.000
648.000
777.600
933.120
1.119.744
1.343.693
1.612.431
1.934.918
2.321.901
2.786.281
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5.3.1.Costos directos e indirectos de fabricacion
Los costos indirectos de fabricacion estan no directamente relacionados con el

gasto administrativo de la empresa para la oferta del servicio planteado. Los

costos directos por otro lado incluye los gastos de mantenimiento de vehiculos,



servicios de comunicacion, monitoreo y control de los vehiculos, costos

adicionales administrativos y los costos legales para la contratacion del servicio.

Tabla No.32
INFORMACION DE COSTOS DIRECTOS
Servicio integrales alquiler de
vehiculos corporativos
COSTOS UNITARIOS DIRECTOS
MARGEN DE COSTOS 90000
Costos administrativo 6000
Costo de mantenimiento vehiculos 7200
Costo legales-contratos 600
Costos de contro,monitoreo y vigilancia 14400
TOTAL MARGEN DE COSTOS/VENTAS 0,313333333

El margen de costo sobre ventas es la division simple de todos lo rubros

especificados sobre las ventas total anuales.
5.4. Variacion de inventarios

La variacion de inventarios para Transport Security se basara en la adquisicién de
vehiculos de alta gama de acuerdo a la proyeccion de ventas y las ventas reales
que obtuviese la empresa. Asi, como se puede observar en el cuadro de
proyeccion de ventas los inventarios varian de acuerdo a las ventas proyectadas

cada ano.
5.5. Estado de fuentes y usos

En esta seccion del documento hablaremos sobre los recursos econdmicos

utilizados como fuente de ingreso o en uso en la adquisicidén de activos.

Los principales rubros que conforman los recursos fuentes de ingreso son los

siguientes:



El capital propio se tomé el valor obtenido de la diferencia entre el monto de la

inversion total restando el crédito a obtener.

El crédito de largo plazo fue definido por el valor del crédito necesario para el

financiamiento del proyecto.

El ingreso por ventas se obtuvo tomando en cuenta la proyeccion de ventas anual,

no considerando el valor del IVA 12%.

Entre las principales cuentas usos de recursos econémicos que se utilizaron para

esta seccion del estado fueron las siguientes:

La inversion fue obtenida de la diferencia entre la inversidn total y el capital de

trabajo.

Los gastos de ndmina fueron obtenidos considerando los gastos por el pago de

remuneraciones al personal.

Entre los rubros asignados como usos en este estado tenemos: La variacién de
inventarios, costos indirectos de fabricacién, los gastos administrativos y de
servicio el pago de interés a corto plazo, el servicio deuda pago al principal, el
servicio deuda pago intereses, todos estas cuentas puede ser verificadas y

detalladas en el estado de fuentes y usos que se muestra en anexos.

Es importante destacar que los flujos de efectivo demuestran ganancias a partir
del tercer afio dada la fuerte inversion realizada en este tipo de negocios. De igual
manera se recalca las utilidades en el décimo afio serian de $ 2°400.000 ddlares

demostrando que es un negocio a largo plazo y que resulta muy rentable.

Para evitar posibles fallos en el calculo del presupuesto en la inversién inicial se
determinaron los imprevistos que se manejaron a su vez en base a los gastos

administrativos y de servicios, gastos de nédmina, costos indirectos y costos.



5.6. EVALUACION ECONOMICA - FINANCIERA

Para definir el valor propio del proyecto se ha procedido a determinar la tasa de
descuento con la utilizacion de un modelo econdémico- financiero basado en el
Capital Asset Princing Modelo ( CAPM), ajustado para su utilizacion en mercados

emergentes.

Mediante este modelo se determina el retorno requerido por los accionistas con la

siguiente formula.

Ke = RFR+ a* (ERPUS* B)*z
Donde:

Referencia ' FRANK FABOZZI, FRANCO MODIGLIANI. Mercados e Instituciones

Financieras. Pag.: 286.

o Ke: Esigual al costo esperado del “equity”.

o RFR: Es la tasa libre de riesgo (bono soberano) para un afo.

e [3: En su calculo se ha utilizado un beta comparable del sector de alquiler de
carros en US, basado en una muestra de 20 empresas; informacion
provista en el sitio de Internet del Profesor Aswath Damodaran

(www.damodaran.com).

o ERPUS: “Equity Risk Premium” el retorno anual adicional exigido sobre la

tasa libre de riesgo de los Estados Unidos

e a: Coeficiente de variacion en el mercado local dividido por el coeficiente de
variacion en los Estados Unidos.

e z: Constante para ajustar la interdependencia entre la tasa libre de riesgo y

el “Equity Risk Premium?”.

Como resultado de aplicar el modelo se obtuvo una tasa de rendimiento requerida

para el proyecto del 11%.



Por medio de la siguiente tabla presentaremos los valores que fueron utilizados

para el calculo de dicho porcentaje.

Tabla No0.33

Costo esperado del capital Valores

Rendimiento Bono Ecuador 0,1275
Beta 1,75
Risk premium USA 3,23
Volatilidad USA 0,14
Volatilidad Ecuador 0,54
Factor correcion 0,5
Tasa de descuento 11,03%
Alfa 3,95

Una vez realizado el calculo de esta tasa y con la informacion de lo flujos de caja

podemos proceder al analisis de viabilidad financiera elaborando tres posibles

escenarios.
Tabla No.34
CON FINANCIAMIENTO TIR VAN
Escenario Pesimista 21% 426,64
Escenario Estimado 31% 1287,55
Escenario Positivo 49% 4176,24

Podemos ver de acuerdo al grafico los escenarios que se estimaron en tres
circunstancias pesimistas, estimadas y positivas para las cuales se tomaron en
cuenta los flujos de efectivo para el calculo del TIR (tasa interna de retorno) y para
el VAN se tomaron en cuenta los flujos operativos antes de participacién de
empleados e impuestos obteniendo los resultados. En un escenario pesimista en
donde solo crecemos una unidad vendida mas por afno nuestra tasa de retorno se
mantiene sobre los 11% de la tasa de descuento calculada, asi en este escenario
tendriamos un TIR de 21% y un VAN de 426,64 dolares (este ultimo valor se
encuentra en miles de dolares). Por otro lado, en un escenario estimado o real se
cuenta con una tasa de 31% lo cual es considerablemente rentable considerando
su tasa de descuento y un VAN de 1287,55.



En nuestro ultimo escenario el positivo, esperamos un TIR de 49% y un VAN de
4176.24 que sobrepasa cualquier expectativa sobre este negocio, teniendo estos
indices resultaria dificil para un inversionista no invertir en el proyecto.

De esta forma constatamos de forma cercana la realidad del proyecto de negocio
que en definitiva resulta muy rentable a largo plazo y representa una fuerte

inversion.

5.6.1.Calculo punto de equilibrio
En la busqueda de un punto de equilibrio en donde la empresa no tenga utilidad ni

pérdida, bajo esta logica se realizdé simulaciones para obtener el valor de la utilidad
en 0 durante un periodo comercial.
En el siguiente cuadro podemos observar el punto de equilibrio en ventas versus

las ventas anuales proyectadas.

Tabla No.35
PUNTO VENTAS
ANO EQUILIBRIO | ANUALES
1 350.755 540.000
2 448507 729.000
3 536.502 984.150
4 560.513 1.328.603
5 613.240 1.793.613
6 598.394 2421378
7 598.394 3.268.860
8 598.394 4.412.962
9 598.394 5.957.498
10 598.394 8.042.622

El punto de equilibrio para este proyecto se encuentra al finalizar el afio 1 en
donde las ventas anuales igualan a las ventas necesarias y el numero de
contrataciones que serian de 6 vehiculos con los sistemas integrados que
ofrecemos nos permitieran llegar al equilibrio en donde la empresa no tuviera
pérdidas pero tampoco ganancias. Con una recuperacion del capital invertido de

apenas 12 meses. Para mayor informacion ver anexos.



5.6.2. Estados Financieros
Los estados financieros fueron realizados en resumidas cuentas en base a las

ventas proyectadas, los costos de operacidon, gastos administrativos y costos de
inversion. Estos estados resumen los costos, gastos y presupuestos de distintintos
rubros para poder obtener los estados financieros como el estado de resultados y
el balance general. Estos nos permitiran en un futuro realizar indices que nos
guiaran sobre el estado financiero de la empresa.

Cabe mencionar que estos estados financieros nos permitiran en cualquier entidad

bancaria obtener préstamos, de ahi también su importancia.

5.6.3.Estados de Resultados
Los ingresos y gastos de una empresa se ven reflejados en el estado de

resultados que resumen las actividades de una empresa por un periodo comercial.

Tabla No.36

ESTADO DE RESULTADOS ANO 1

GASTOS NOMINA 99.903 | INGRESOS POR VTAS 540.000
GASTOS ADMINISTRATIVOS 115.585 | COSTO DE VENTAS (169.200)
GASTOS FINANCIEROS 25.364

DEPRECIACIONES 114.090

GASTOS DE COMERCIAL. Y VENT] -

OTROS GASTOS -

AMORTIZACIONES 9.740

TOTAL GASTOS 364.682

UTILIDAD DEL EJERCICIO 6.118

15% PARTICIPACION TRAB. 918)]

UTILIDAD DESPUES DE PART 5.200

IMPUESTO RENTA (1.300)4

UTILIDAD DESPUES DE IMPTO 3.900

TOTAL 370.800 [ TOTAL 370.800

En este estado de resultados podemos observar los costos de ventas son

relativamente altos pues los costos indirectos de fabricacion no incluyen procesos



de produccion alguno ni tampoco la compra de materiales, el servicio se ofrece de
una manera directa cuando el cliente se contacta con nosotros o viceversa. Los
gastos en ndmina son relativamente altos por que se contempla la contratacion de
cerca de 11 personas para empezar la empresa, un detalle de estos gastos son
especificados en gastos incurridos por la compafia explicados anteriormente. Las
depreciaciones incluyen el valor de los vehiculos y los muebles de oficinas, asi

como también los equipos de computo.

Es importante mencionar que dada la utilidad baja que tenemos en los primeros el
primer afio se debe al pago de inversion en la mayor parte pues se considero
todos los gatos en instalaciones y compra de vehiculos que son recuperados de

manera total al finalizar el ano.

Tabla No.37

ESTADO DE RESULTADOS ANO 5

GASTOS NOMINA 295.313 | INGRESOS POR VTAS 1.793.613
GASTOS ADMINISTRATIVOS 115.585 | COSTO DE VENTAS (561.999)
GASTOS FINANCIEROS 10.194

DEPRECIACIONES 114.090

GASTOS DE COMERCIAL. Y VE -

OTROS GASTOS -

AMORTIZACIONES 9.740

TOTAL GASTOS 544.922

UTILIDAD DEL EJERCICIO 686.693

15% PARTICIPACION TRAB. (103.004)4

UTILIDAD DESPUES DE PART 583.689

IMPUESTO RENTA (145.922))

UTILIDAD DESPUES DE IMPTO 437.767

TOTAL 1.231.615 | TOTAL 1.231.615

Por otro lado, podemos ver que para el afio 5 la empresa Transport Security ha
evolucionado notablemente recibiendo utilidades después de impuestos por
$437.767 dolares. El aumento en gastos obedece al aumento en la contratacién

de empleados que se encuentra reflejado en el rubro gastos némina.



5.6.4.Balance General
El balance constituye un detalle de las acciones comerciales de la empresa que en

este caso seran 4proyectadas en base a los presupuestos y detalle de gastos y

costos anteriormente expuestos.

Aqui se resumen en activos, pasivos y patrimonio todas las cuentas de Transport

Security.
Tabla No.38
ESTADO DE BALANCE
ANO 1
ACTIVO PASIVO

DISPONIBLE 75.516 | PORCION CTE.L.PLAZO 88.823
INVENTARIOS 14.100 | D. C. PLAZO -
CUENTAS POR COBRAR - |ivaA RETENIDO
TOTAL CIRCULANTE 89.616 | PASIVO CORRIENTE 88.823
FIJO
TERRENO -
OBRAS CIVILES 22.991
EQUIPOS 6.150
HERRAMIENTAS E IMPLEMENTOS 11.900
MUEBLES Y EQ. DE OFICINA 4.320
VEHICULOS 600.000
EQUIPOS DE COMPUTACION 5.600 | TOTAL PASIVO L.PLAZO 331.373

DEUDA L. PLAZO 331.373
TOTAL ACTIVO FIJO 650.961 | TOTAL PASIVO 420.196
DEPRECIACION ACUMULADA (114.090)] PATRIMONIO
ACTIVO FIJO NETO 536.871 | CAPITAL 242.240
OTROS ACTIVOS AUMENTOS DE CAPITAL -
INVERSION PUBLICITARIA 20.000
GASTOS DE CONSTITUCION 2.090 | UTIL. DEL EJERCICIO 3.900
INTERESES DURANTE LA CONSTR 27.500
AMORTIZACION ACUMULADA (9.740)
TOTAL OTROS ACTIVOS 39.850 | TOTAL PATRIMONIO 246.141
TOTAL ACTIVOS 666.337 | TOTAL PASIVO Y PATRIMQ 666.337

En el balance general de la empresa en el afio 1 podemos observar los activos

disponibles con un valor de $ 75.516 ddlares que en su mayoria corresponden a la



parte de vehiculos que ha sido pagada, no existen cuentas por cobrar pues
nosotros realizaremos pagos anuales y mensuales por el servicio bajo una politica
de cobro O dias, es decir no se otorgaran créditos y se cobrara por servicio
realizado. Parte de la cuenta Activos no circulantes se encuentran los vehiculos
con un monto de $ 600.000 dodlares por ser el primer afio y que no resta todavia la
depreciacion. Entre otros activos el rubro de publicidad denota una fuerte inversion
en esta area lo que nos permitira entrar al mercado de forma notoria. Los intereses
por un valor de $ 27.500 corresponden al financiamiento por medio de crédito

cercano a los $ 500.000 ddlares.

Tabla No.39
ESTADO DE BALANCE
ANO 5
ACTIVO PASIVO

DISPONIBLE 964.094 | PORCION CTE.L.PL. >
INVENTARIOS 56.563 | D. C. PLAZO =
CUENTAS POR COBRAR - ] IVA RETENIDO Y NO PAGADO =
TOTAL CIRCULANTE 1.020.657 | PASIVO CORRIENTE =
FIJO
TERRENO 5
OBRAS CIVILES 22.991
EQUIPOS 6.150
HERRAMIENTAS E IMPLEMENT 11.900
MUEBLES Y EQ. DE OFICINA 4.320
VEHICULOS 600.000
EQUIPOS DE COMPUTACION 5.600 | TOTAL PASIVO L.PL 0

- - | pEUDA L. PLAZO 0
TOTAL ACTIVO FIJO 650.961 | TOTAL PASIVO 0
DEPRECIACION ACUMULADA (570.451)] PATRIMONIO
ACTIVO FIJO NETO 80.510 | CAPITAL 242.240
OTROS ACTIVOS AUMENTO DE CAPITAL -
INVERSION PUBLICITARIA 20.000
GASTOS DE CONSTITUCION 2.090 | UTIL/ PERD. ACUMULADAS 422.050
INTERESES DURANTE LA CONY 27.500
Amortizacion acumulada (48.700)] UTIL. DEL EJERCICIO 437.767
TOTAL OTROS ACTIVOS 890 | TOTAL PATRIMONIO 1.102.057
TOTAL ACTIVOS 1.102.057 | TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO|  1.102.057




En el afio 5 podemos ver la evolucion de la empresa en el nivel de sus activos
logrando alcanzar $ 1.102.057 ddlares un 65% mas que al término del primer afio.
De igual manera podemos ver que la deuda a largo plazo no existe y ha sido
cancelada en su totalidad, dejando a una empresa libre en términos de operacién

financiera y con posibilidad de expansion.
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Anexos

Preguntas de entrevistas

A) Preguntas referentes al mercado y las empresas existentes en el mismo

5.

¢,Como ha ido evolucionando en los ultimos afos el negocio de alquiler de
carros en el Ecuador?

¢Cuales son las principales oportunidades y amenazas que existen
actualmente en el negocio alquiler de carros? ;Qué tan saturado se
encuentra el mercado?

¢, Cuales son los las fortalezas de los principales lugares de alquiler de
carros que se encuentran en el mercado? ;Cuales son sus principales
debilidades?

¢Empresa de alquiler de carros ofrecen elementos diferenciadores?
¢, Cuadles son los que han dado mejor resultado? ¢ Todas las empresas
compiten de la misma manera?

¢, Qué se necesita en un negocio de alquiler de carro para ser competitivo?

B) Preguntas sobre los clientes y la propuesta de valor

¢, Como describiria usted a las empresas que mas demandan el servicio de
alquiler de carros en el Ecuador? ¢4 Cual seria un perfil “tipo” de los mismos?
¢ Cuales son las empresas de alquiler de carro que mas acogida tienen?

¢, Con qué frecuencia usted considera que se ofrece el servicio? (Es algo de
todos los dias, de fines de semana, etc.)

(A qué aspectos de los locales de alquiler de carros le da mayor
importancia los clientes? (¢ precio, tipo de servicio, lugar, seguridad, etc. y
por qué?

¢ Qué tan satisfechos cree usted que estan las empresas con relacion a lo
que les ofrecen las empresas de alquiler de carro existentes en el

mercado? ¢ Cuales son los principales reclamos que hacen?



¢, Qué recomendaria usted que se debe hacer para incrementar el nivel de
satisfaccion de los mismos? ;Qué cosas nuevas deberian implementar?
(Nuevos servicios, nuevos productos)

¢ Qué tanta importancia le dan los clientes el servicio prestado por las
empresas de alquiler de carros a los siguientes aspectos?:

Gama de productos

Cobertura

Seguridad (econdmica)

Diversos seguros de vehiculos

Cobro

C) Preguntas de creatividad e innovacion

1.

Imaginemos que existe una empresa de alquiler de vehiculos ideal.
¢ Cuadles serian sus principales caracteristicas? (variedad en el servicio,
seriedad en los negocios, confianza etc.)

¢, Si usted tuviera un presupuesto ilimitado y total libertad de accion para
ponerse una empresa de servicio de alquiler de vehiculos? ;Qué
innovacion propondria? ¢Que productos tendria? ¢Para qué tipo de
empresas? ¢Donde lo ubicaria? ;Como lo promocionaria? ;Utilizaria

precios altos o bajos?



Encuesta

Buenos dias/tardes,

Mi nombre es Carlos Ledn y soy estudiante de la USFQ. Quisiera pedirle que por

favor me regale unos diez minutos de

su valioso tiempo para responder a esta encuesta.

1.- ¢En el ultimo mes pago por servicios de alquiler de autos en su empresa?

(Marque con una X)

[ 1Sl [ INO

Si contestd que “NO”, Gracias por su colaboracion

Si contestd que “SI”, seguimos con la encuesta, pasar a la pregunta 2

2.- ¢Con que empresas de alquiler de carros ha trabajado usted mas en el

ultimo afio?(Seleccione 2 alternativas)



[ 1 a) Budget

[ ] b)Avis

[1 c) Consorcio Pichincha []

d) Rent a car

3.- ¢Registre el nivel de satisfaccion de las dos empresas de alquiler de carros

gue mas ha contratado en

el Gltimo afo

( rodee con un circulo el numero de la derecha que mas

opinion sobre dicha empresa

Empresa l

Seé acerque a su
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4 Asistencia

técnica




Empresa 2

Aspectos a Nivel de satisfaccién

calificar Muy Insatisfact | Satisfact | Muy
insatisfa | orio orio satisfactori

ctorio o
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Servicio
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4.- ¢;Con gque frecuencia su empresa utiliza este servicio?(Marque una sola

opcién)

[ 1 a) Diariamente
[ 1 b) Dos o tres veces por semana
[ 1 ¢) Una vez por semana

[ 1d)1vezal mes



5.- ¢Cual es el departamento dentro de su empresa que mas utiliza este

servicio?(Margque una sola opcién)

[ ]d) Finanzas []1 e)

Relaciones

[ ]1a) Alta [ 1 by [ 1¢

Gerencia Operaciones Ventas _
Publicas

6.- ¢A que le da mas importancia al momento de elegir una empresa de alquiler

de carros? (seleccione las 3 mas importantes)

[ 1 a) Prontitud en el servicio
[ 1 b) Calidad del servicio

[ 1 c) Precios

[ 1 d)Autos

[ ] c) Forma de pago



7.- ¢Qué cambios le gustaria hacer a las empresas de alquiler de carros que su
empresa ha contratado para mejorar la calidad del servicio? (Por favor

seleccione 3 opciones)

[ 1 a) Aumentar gama de productos

[ 1 b) Mejorar formas de pago

[ 1 c) Mejorar precios

[ 1 d) Mejorar servicio al cliente

[ 1 e) Mejorar confort de los vehiculos
[ 1 f) Ofrecer servicio de choferes

[ 1 9) Aumentar numero de locales

[ 1 h) Mejorar servicio post-renta

8.- A continuacion queremos presentarle un serie de afirmaciones vy

quisiéramos saber si usted esta de acuerdo con las mismas

Por favor utilice la escala siguiente:

1: Completamente en desacuerdo
2: En desacuerdo

3: De acuerdo



4: Totalmente de acuerdo

Se deberia aumentar la gama de vehiculos

ofrecidos

Se deberia mejorar el nivel de servicios post-renta

Se deberia ofrecer servicios adicionales como

servicios de choferes profesionales

Se deberia mejorar los sistemas de comunicacion

y seguridad en los vehiculos

A continuacion queremos presentarles un nuevo concepto de una empresa de alquiler
de vehiculos para el sector empresarial. Esta es una empresa que se enfocara en
las necesidades de transportacion de su empresa ofreciendo un servicio
completo desde vehiculos y choferes profesionales hasta servicios de

seguridad para altas gerencias.

9.- Cuando vio la nueva propuesta de la empresa de alquiler de vehiculos, ¢Qué

fue lo primero que se le vino a la mente? (Marque con una X)

[ ] a) Me parece una propuesta de negocio interesante que tendra acogida en el

sector empresarial actual en el Ecuador.



[ 1b) Una propuesta tentadora pero carece de aplicacién en el mercado actual.

[ 1c) No me gusto la propuesta de negocio, no es nada interesante ni innovador.

10.- ¢Como calificaria el nuevo concepto servicio dedicado exclusivamente a

empresas?(Con relacion alo que ya existe) (marque una sola opcion)

[ 1 @) Muy novedoso
[ 1 b) Novedoso
[ 1 c) Parecido a lo que ya existe

[ 1 d) Muy parecido a lo que ya existe

11.- ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un servicio dedicado a la alta

gerencia de su empresa?

Indigue su opinidn sobre los precios que se practicarian en esta nueva empresa

Cual seria el valor que escogeria en funcién de las siguientes afirmaciones:

150 200 250 300 USD
usbD usD UsD Diarios
Diario | Diario | Diario

El precio es tan barato que empezaria a




dudar de la calidad la empresa de servicios

El precio es caro aunque los vehiculos y el

servicio fuera bueno

El precio es tan exagerado, que nunca
contrataria esta clase de servicio con esta

empresa

El precio es barato para el servicio propuesto

que ofrece esta nueva compadia

El precio es razonable para los servicios que

pretende ofrecer la compaiiia.

12.- ¢Con que frecuencia cree usted utilizaria este servicio? (seleccione una

solo opcion)

[ 1 a) Diariamente

[ 1 b) Dos o tres veces por semana
[ 1 ¢) Una vez por semana

[ 1 d) Eventualmente

13.- ¢En que sitio le preferiria que este ubicado nuestra nueva empresa en Quito

y Guayaquil?(Seleccione una sola opcién)

[ 1 a) Ciudad Aeropuerto
[ 1 b) Centro de Negocios Ciudad

[ 1 c) Norte - centro de la ciudad



14.- ¢Seria una opcién de contratacion de servicio esta nueva empresa para la

movilizacion de su empresa?

[ 1 a) Definitivamente
[ 1 b) Probablemente
[ 1 c) Probablemente no

[ 1 d) Definitivamente no

Finalmente quisiera hacerle algunas preguntas par conocerlo de mejor manera

Empresa Cargo Gastos estimados de
alquiler de vehiculos

Gracias por su colaboracion, su opinién ha sido muy valiosa para nosotros



TABLA DE AMORTIZACION DELCREDITO

MONTO USD.

500.000

PLAZO

5AGOS SERVICIO 66.334
11% us $.
TASA INTERES ANUALES

PERIODO DESMBOL SO INTERES PRINCIPAL SERVICIO SALDO
0 500.000 500.000
1 27.500 38.834 66.334 461.166
2 25.364 40.970 66.334 420.196
3 23.111 43.223 66.334 376.973
4 20.734 45.600 66.334 331.373
5 18.226 48.108 66.334 283.265
6 15.580 50.754 66.334 232.510
7 12.788 53.546 66.334 178.964
8 9.843 56.491 66.334 122.474
9 6.736 59.598 66.334 62.876

10 3.458 62.876 66.334




RUBRO UNIDAD|] CANTIDAD PRECIO PRECIO
UNITAR- direct¢ TOTAL- directo
CAPITULO 1 OBRA MUERTA
Limpieza general del terreno m2 1.000,00 0,15 150,00
Replanteo general del galpon m2 1.000,00 0,40 400,00
Excavacion de cimientos m3 2,50
Excavacion de plintos m3 2,50
Relleno de piedra bola en cimentacion m3 26,00
Hormigon simple fc= 180 en plintos m3 60,90
Hormigon armado fc= 210 cadenas inf. Y superior m3 88,88
Contrapiso de hormigén simple con malla electro-
soldada Armex 10*10*6 m2 14,00
Masillado de pisos m2 2,50
Estructura para segunda planta oficinas m2 70,00
Hormigdn armado en grada m3 180,00
Suministro, fabricaciéon y montaje de estructura
metalica. m2 600,00 18,00 10.800,00
Cubierta de Estilpanel Galvalume o similar m2 9,50
Mamposteria exterior de bloque 20x20x40 m2 6,00
Enlucido interior y exterior m2 2,80
Cerramiento perimetral del predio que incluye: ml 25,00
cimentacion, hormigdn armado,mamposteria de
bloque revocado, hasta una altura de 2,4 mts.
Obras exteriores que incluye: m2 250,00 12,00 3.000,00
Pasos vehiculares adoquinados, jardineria, patio
de maniobras para embarque-desembarque
SUB TOTAL OBRA MUERTA Y EXTERIORES us $ 14.350,00
CAPITULO 2 OBRAS DE ACABADOS
Ceramica Keramikos Blanca 20x20 para bafios m2 20,00 8,50 170,00
Ceramica Keramikos 30x30 para pisos m2 80,00 8,50 680,00
Estuco en mamposteria interior y exterior m2 150,00 1,80 270,00
Pintura interior y exterior dos manos con Per-
malatex o similar, color a elecciéon m2 1,80
Puertas y ventanas en estructura metalica, inclu- m2 100,00 14,50 1.450,00
ye vidrios, cerraduras, herrajes, terminado
SUB TOTAL OBRA DE ACABADOS Us $ 2.570,00
PRESUPUESTO PARA LA CONSTRUCCION DE GALPON
hoja 2
RUBRO UNIDAD] CANTIDAD | PRECIO PRECIO

UNITAR- direct

TOTAL- directo




PRESUPUESTO DE EQUIPOS

ITEM

ESPECIFICACION

UNIDAD

CANTIDAD

COSTO

Equipos de computo

$ 690,00

5

690,00

Equipos de comunicacién

$ 900,00

2

900,00

Copiadora e impresora

$ 900,00

1

900,00
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COSTOS DE INTERNACION

TOTAL

PRESUPUESTO DE HERRAMIENTAS/IMPLEMENTOS

ITEM

ESPECIFICACION

UNIDAD

CANTIDAD

COSTO

VALOR

Software Contabilidad

$ 3.200,00

N

$ 3.200,00

3.200

Herramientas mecanicas vehiculos

$ 2.100,00

N

$ 2.100,00

2.100

Servicio comunicacion movil

$ 1.100,00

$ 1.100,00

6.600
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PRESUPUESTO DE MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA

ITEM

ESPECIFICACION

UNIDAD

CANTIDAD

COSTO

Muebles oficinas

370,00

[e2]

$

370,00

Cortinas

400,00

w

$

400,00

Muebles recepcion

$
$
$

1.200,00

—_

$

900,00
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INDICES FINANCIEROS DE LA COMPANIA

INDICES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
LIQUIDEZ GENERAL 1,01 1,70 2,82 4,75 #DIV/0!
PRUEBA DE ACIDO 0,85 1,51 2,57 442 #DIV/0!
APALANCAMIENTO FINANCIERO 2,71 2,14 1,57 1,18 1,00
RENTABILIDAD SOBRE PATRIMONIO 1,61% 17,81% 40,35% 63,22% 65,90%
ENDEUDAMIENTO DEL ACTIVO 0,63 0,53 0,36 0,16 0,00
ENDEUDAMIENTO DEL ACTIVO FIJO 0,46 0,69 1,32 3,41 13,69
ENDEUDAMIENTO PATRIMONIAL 1,71 1,14 0,57 0,18 0,00
ROTACION DE CARTERA #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0O! #DIV/0! #DIV/0!
ROTACION DE ACTIVO FIJO 1,01 1,72 3,19 6,83 22,28
ROTACION DE VENTAS 0,81 1,17 1,54 1,69 1,63
PERIODO MEDIO DE COBRANZAS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
IMPACTO DE LA CARGA FINANCIERA 0,05 0,06 0,03 0,02 0,01
MARGEN BRUTO 1,31 1,31 1,31 1,31 1,31
PATRIMONIO 246.141 289.985 407.001 664.291 1.102.057
ACTIVO TOTAL 666.337 621.358 666.337 639.511 786.764
PASIVO CORRIENTE 88.823 98.863 110.037 122474 0




ESTADO DE FUENTES Y USOS DE FONDOS

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
FUENTES
CAP.PROPIO 242.240
CREDITO DE LARGO PLAZO 500.000
ING. POR VTAS - 540.000 729.000 984.150 | 1.328.603 1.793.613 2.421.378 3.268.860 4.412.962 | 5.957.498 [ 8.042.622
ING. CUENTAS POR COBRAR - - - - - - - - -
CREDITO CORTO PLAZO - - - - - - - - - - -
VALOR RESCATE - - - - - - - - - - 105.387
IVA RETENIDO Y NO PAGADO - - - - - - - - - -
SALDO ANTERIOR 41.689 75.516 149.432 | 282.422 541.363 964.094 1.781.335 2.961.815| 4.632.670| 6.965.530
TOTAL FUENTES 742.240 581.689 804.516 1.133.582| 1.611.024 2.334.976 3.385.472 5.050.195 7.374.776| 10.590.168| 15.113.540
USOS
INVERSIONES 700.551
GASTOS DE NOMINA 99.903 148.546 219.008| 246.670 295.313 295.313 295.313 295.313 295.313 295.313
COSTOS DIRECTOS 169.200 228.420 308.367| 416.295 561.999 758.698 1.024.243 1.382.728| 1.866.683| 2.520.022
VARIACION DE INVENTARIOS 14.100 4.935 8.994 12.142 16.392 22.129 29.874 40.330 54.445
COSTOS INDIRECTOS - - - - - - - - - -
GASTOS DE ADMINISTRACION Y SERVICIOS 115.585 115.585 115.585 115.585 115.585 115.585 115.585 115.585 115.585 115.585
PAGO PPAL CREDITO CORTO PLAZO
PAGO INTERESES CR. CORTO PLAZO
SERVICIO DEUDA PAGO AL PRINCIPAL 79.804 88.823 98.863 110.037 122.474
SERVICIO DEUDA PAGO INTERESES 25.364 43.844 33.805 22.631 10.194
CUENTAS POR COBRAR
GASTOS DE COMERCIALIZACION Y VEN
IMPREVISTOS - - - - - - - - - - -
PAGO IVA RETENIDO - - - - - - - - - -
TOTAL USOS 700.551 503.955 630.153 784.622 923.359 1.121.956 1.191.725 1.465.014 1.833.955| 2.332.025( 2.930.919
SALDO FUENTES - USOS 41.689 77.734 174.363 348.960 | 687.665 1.213.021 2.193.748 3.585.181 5.540.822 | 8.258.143 | 12.182.621
SALDO ANTERIOR 41.689 75.516 149.432 | 282.422 541.363 964.094 1.781.335 2.961.815 | 4.632.670 | 6.965.530
SERVICIO DEUDA L.P. AL PRINCIPAL 79.804 88.823 98.863 110.037 122.474 - - - - -
SERVICIO DEUDA C.P. PRINCIPAL - - - - - - - - - -
Depreciacién Activos Fijos 114.090 114.090 114.090 114.090 114.090 114.090 114.090 114.090 114.090 114.090
Amortizaciones 9.740 9.740 9.740 9.740 9.740
UTILIDAD - 6.118 68.775 183.555 [ 403.592 686.693 1.137.692 1.719.630 2.505.246 | 3.565.828 | 4.997.613
Participacién Trabajador ( 15% ) 918 10.316 27.533 60.539 103.004 170.654 257.944 375.787 534.874 749.642
UTLIDAD DESPUES DE PART - 5.200 58.459 156.022 [ 343.053 583.689 967.038 1.461.685 2.129.459 | 3.030.954 | 4.247.971
Impuesto a la Renta (25% ) 1.300 14.615 39.005 85.763 145.922 241.760 365.421 532.365 757.738 1.061.993
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTO - 3.900 43.844 117.016 [ 257.290 437.767 725.279 1.096.264 1.597.094 | 2.273.215| 3.185.978
DISTRIBUCION DE UTILIDADES = © ° © = © ° = °
SALDO DE CAJA 41.689 75.516 149.432 282.422 | 541.363 964.094 1.781.335 2.961.815 4.632.670 | 6.965.530 | 10.370.986
Inversion Inicial 742.240
Flujo de efectivo (742.240) 127.731 167.674 240.847 | 381.120 561.597 839.369 1.210.354 1.711.184 | 2.387.305 | 3.405.455

TASA INTERNA DE RETORNO

48,85%




NOMINA DEL PERSONAL (USS)

CARGO SUELDO BASICO DECIMO DECIMO | SUBSIDIO | APORTE COST.TOTAL | RATIO | CANTIDAD | TOTAL TOTAL ANO

NOMINAL ANUAL TERCERO CUARTO | TRANGP. IESS ANUAL N PERSONAS QANO2 | TOTALANOZ | QANO3 2 QANO4 | TOTALANO4| QANOS | TOTALANOS
Gerente General 2400 5.0 200 (V] 273420 30.156 12 11 3015 1 30.156 11 3015 1 3015 1 30.156
Area adminsitrativa
Senvicio al cliente 50 6.000 50 (V] 641,00 1.273 1.2 2| 14546 3 21819 5 3636 6] 43638 7 50910
Area operacional
Colaborador apoyo logistico 50 6.000 50 1 641,00 1.273 1.2 2| 14546 3 21819 5 3636 5 %3 7 50910
Técnico vehicular 450 540 450 1 58590 6,558 1.2 2] 13116 3 19673 LY VAL 6 3347 7 45,905
rea finanzas
Contador 500 6,000 50 1 651,00 1.273 1.2 1 1.0 2 14.546 4 2009 5 36365 5 36.365
rea Legal
Confratacion y senvicios legales 600 1200 600 12 781,20 8.703 1.2 11 8103 2 17406 3 26109 3 %109 4 3812
firea Relaciones piblicas
Relacionista Pdblica y marketing 800 9600 800 12 1.041,60 11,564 120 1 11564 2 B2 3 69 3 6 4 46.254
TOTAL 0] 99903 16 148,546 5| 219,008 B 26870 Bl 2533







