w7/ —

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
ENCARGADA DEL ASESORAMIENTO EN EL PROCESO DE COMPRA'Y
VENTA, FINANCIAMIENTO Y MATRICULACION DE VEHICULOS
NUEVOS Y USADOS EN LA CIUDAD DE QUITO

AUTOR

Maryuri Amada Ponton Loaiza

2020



w/o—

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
ENCARGADA DEL ASESORAMIENTO EN EL PROCESO DE COMPRA'Y
VENTA, FINANCIAMIENTO Y MATRICULACION DE VEHICULOS NUEVOS Y
USADOS EN LA CIUDAD DE QUITO

Trabajo de titulacion presentado en conformidad con los requisitos establecidos
para optar por el titulo de Ingeniera Comercial con Mencion en Administracion

de Empresas.

Profesor Guia

Laura Belem Lazo Sandoval

Autor

Maryuri Amada Ponton Loaiza

ARo

2020



DECLARACION DEL PROFESOR GUIA

“Declaro haber dirigido este trabajo, Plan de negocios para la creacién de una
empresa encargada del asesoramiento en el proceso de compra y venta,
financiamiento y matriculacion de vehiculos nuevos y usados en la ciudad de
Quito, a través de reuniones periddicas con la estudiante Maryuri Amada Ponton
Loaiza, en el semestre 2020-10, orientando sus conocimientos y competencias
para un eficiente desarrollo del tema escogido y dando cumplimiento a todas las
disposiciones vigentes que regulan los Trabajos de Titulacion”.

Laura Belem Lazo Sandoval
C.11718776147



DECLARACION DEL PROFESOR CORRECTOR

“Declaro haber revisado este trabajo, Plan de negocios para la creacién de una
empresa encargada del asesoramiento en el proceso de compra y venta,
financiamiento y matriculacion de vehiculos nuevos y usados en la ciudad de
Quito, de la estudiante Maryuri Amada Ponton Loaiza, en el semestre 2020-10,
dando cumplimiento a todas las disposiciones vigentes que regulan los Trabajos

de Titulacion”.

Francisco Gonzélez
Cl 1708705676



DECLARACION DE AUTORIA DEL ESTUDIANTE

“Declaro que este trabajo es original, de mi autoria, que se han citado las fuentes
correspondientes y que en su ejecucion se respetaron las disposiciones legales
gue protegen los derechos de autor vigentes”.

Maryuri Amada Ponton Loaiza

C.I. 1900600006



AGRADECIMIENTOS

Agradezco a la Udla por las

ensefianzas impartidas.

A los profesores por su excelente

trabajo en la docencia.

A mis compafieros por el apoyo
incondicional para poder culminar

con este trabajo.



DEDICATORIA

Dedico este trabajo a mis padres
Rosa y Mauro por creer siempre en
mi y ser el pilar fundamental en mi

crecimiento personal y profesional.

A mis hijos Nicolas, Fabio y Amanda
por el tiempo sacrificado para poder

llevar a cabo este proyecto.

A mi esposo Esteban por su apoyo
incondicional para qué pueda

cumplir mi suefo.



RESUMEN

El presente plan de negocios est4 enfocado en buscar una oportunidad de
ejecutar un emprendimiento en el sector de prestacion de servicios,
especificamente en prestar un servicio de apoyo en las personas que requieren
realizar un proceso de matriculacion y financiamiento de vehiculos nuevos en la
ciudad de Quito.

Se ha identificado este aspecto como una necesidad de las personas que
quieren adquirir un vehiculo y tienen trabas por los excesivos tramites
burocréaticos en instituciones publicas y en los documentos que solicitan las
instituciones financieras para la entrega de un crédito para la compra de

vehiculos.

La necesidad se confirma con la ejecucion del andlisis del cliente, ya que los
participantes de la encuesta identifican estos aspectos como criticos al momento
de comprar de adquirir un vehiculo. Segun la informacién de la encuesta el 46%
de los encuestados ha tenido problemas en la matriculacion y el 55% ha tenido

excesiva demora en la entrega de créditos.

Estos aspectos son considerados como una oportunidad para llevar adelante el
emprendimiento, que conjuntamente con el delineamiento de la estrategia de
marketing permiten diferenciar a la empresa de sus competidores. La inversion
inicial de Rapicar es $ 27.850,56, la cual sera recuperada en un plazo de 4 afios

y genera un valor actual neto de $ 4.753 y tasa interna de retorno de 22,28%.



ABSTRACT

This business plan is focused on looking for an opportunity to execute an
enterprise in the service provision sector, specifically to provide a support service
for people who need to carry out a registration process and financing of new

vehicles in the city of Quito.

This aspect has been identified as a necessity for people who want to acquire a
vehicle and have obstacles due to excessive bureaucratic procedures in public
institutions and in the documents requested by financial institutions for the

delivery of a credit for the purchase of vehicles.

The need is confirmed with the execution of the customer analysis, since the
survey participants identify these aspects as critical when buying from acquiring
a vehicle. According to the survey information, 46% of respondents had problems

with enroliment and 55% had excessive delay in credit delivery.

These aspects are considered as an opportunity to carry out entrepreneurship,
which together with the delineation of the marketing strategy allow differentiating
the company from its competitors. Rapicar's initial investment is $ 27,850.56,
which will be recovered over a period of 4 years and generates a net present
value of $ 4,753 and an internal rate of return of 22.28%.
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1. INTRODUCCION
1.1 Justificacion

En la actualidad el uso del tiempo en las personas se ha convertido en un valioso
recurso, debido a las actividades que se deben desarrollar durante la jornada
diaria, las personas estan expuestas a tareas laborales, académicas y familiares;
este aspecto reduce el tiempo para realizar los trdmites en instituciones privadas
y publicas ligadas a compra de activos, como es el caso de la compra de un

vehiculo nuevo y/o usado.

La compra y venta de un vehiculo se trata de una tarea que puede tardar varios
dias e incluso semanas. Segun estadisticas del Banco Mundial, en el Ecuador
realizar un tramite privado o publico tarda un tiempo estimado de 4,2 horas
(Banco Mundial, 2018).

El presente plan de negocios se enfoca en cubrir esta necesidad de las personas
de usar su tiempo en tareas personales. La idea es crear una empresa dedicada
al asesoramiento y guia desde el inicio hasta el final de la negociacion, a todos

los clientes en el proceso de compra y/o venta de un vehiculo.

El servicio se enfoca especialmente en aquellas personas que busquen adquirir
un auto por primera vez y no tengan el conocimiento necesario para hacerlo o
simplemente no dispongan del tiempo suficiente para acercarse al concesionario
a realizar el tramite, optimizando el tiempo personal del cliente, obteniendo el

mejor servicio y concluir el proceso con entera satisfaccion.

1.1.1 Objetivo general

Determinar la viabilidad de crear una empresa encargada del asesoramiento en
el proceso de compra y venta, financiamiento y matriculacién de vehiculos

nuevos y usados en la ciudad de Quito.



1.1.2 Objetivos especificos

Investigar el entorno externo y de la industria mediante el uso de
herramientas técnicas como el andlisis PESTEL y Porter con el fin de

conocer los factores 6ptimos para el plan de negocios.

Identificar el comportamiento y necesidades de las personas que estan
comprando un vehiculo y que requieren un servicio de asesoria por

personal especializado.

Alinear la informacion obtenida en el analisis del entorno con la
investigacion de mercado, de manera que se pueda construir una

oportunidad de negocio que desarrolle la sustentabilidad del proyecto.

Construir una estrategia de marketing que permita alinear la gestion
comercial de la empresa a las necesidades de los potenciales clientes del

servicio de asesoria especializada.

Estructurar una organizacién en base de procesos que generen valor al
cliente y permita orientar los recursos fisicos y operativos en la

consecucion de objetivos estratégicos.

Desarrollar las proyecciones financieras de ingresos y egresos para medir

bajo los criterios de valor actual neto y tasa interna de retorno.

2. ANALISIS DEL ENTORNO

2.1 Andlisis del entorno externo

2.1.1 Entorno externo

Entorno politico

Forma de gobierno

En lo que respecta al sector automotor, el rol del estado se encasilla en lo

mencionado en el Codigo Organico de la Produccién, Comercio e Inversiones

aprobado en el afio 2010, en este cuerpo legal se establece que el estado, es el

ente que fomentara el desarrollo productivo y transformacion de la matriz



productiva, mediante mecanismos de asociatividad y con la regulacion de las
actividades privadas (Cdédigo Organico de la Produccion, Comercio e
Inversiones, 2010).

En base a estas disposiciones el estado puede emitir regulaciones tendientes a
normalizar las actividades privadas, como sucedié con la restriccibn a las
importaciones de vehiculos, esto es una amenaza de impacto alto, ya que puede

frenar el estimulo a la compra de vehiculos.
Acuerdo Comercial Union Europea - Ecuador

Desde el afio 2016 se encuentra en vigencia el acuerdo comercial entre la Union
Europea y el Ecuador, existen reduccidbn de aranceles escalonados para
proteger a la industria local, en lo que respecta al sector de comercializacion de
vehiculos, que es el mercado objetivo del presente proyecto, existe una
perspectiva de crecimiento en la importacion de los vehiculos de este bloque
comercial. La reduccion total de aranceles se efectuara en el afio 2024 (Oficina
Comercial de la Union Europea en Ecuador, 2017).

Esta negociacion comercial genera una oportunidad de impacto alto para el
proyecto porque impulsa la comercializacion de vehiculos, siendo una necesidad
para los compradores solicitar una asesoria especializada en el tramite de

matriculacion y/o financiamiento.
e Entorno econdmico
Desempefio de la economia

En el afio 2018, la economia tuvo un crecimiento de 1,4% con respecto al afio
2017, esto muestra un menor crecimiento con respecto al afio 2016 — 2017 que
fue de 2,4%. De igual manera sucedio con el consumo del gobierno que en el
afo 2018 creci6 en el 2,9% que fue menor al 3,2% del afio anterior (Banco
Central del Ecuador, 2019).

El desempefio de la economia tiene un crecimiento reducido, lo que genera una

amenaza de impacto medio para el desarrollo de nuevos proyectos.



Consumo de los hogares

El consumo de los hogares, segun las cifras econémicas muestran un aumento
de 3,3% en el primer semestre del afio 2018, este porcentaje es mayor al
consumo registrado entre el afio 2017 que registré un aumento del 1,3% (Banco
Central, 2019).

Esta es una oportunidad de impacto medio porque los hogares tienen una

disposicion al consumo de bienes y servicios lo que dinamizando la economia.
Riesgo pais

El riesgo pais es un importante indicador del entorno econémico debido a que
influye en el calculo del costo de oportunidad en el plan financiero, de acuerdo a
la informacién del Banco Central. En el afio 2014 el riesgo pais cerro el afio con
una cifra 883, en el afio 2015 se incremento a 1.266, en el afio 2016 tuvo una
disminucién a 647 puntos, en el afio 2017 contindo la tendencia decreciente a
559 puntos, para el afio 2018 se incremento el riesgo pais a 826 puntos, a partir
de esa fecha ha tenido un comportamiento decreciente hasta alcanzar una cifra
de 541 puntos en la tercera semana del mes de mayo (Banco Central del
Ecuador, 2019).

Como se muestra en las cifras el riesgo pais ha tenido un comportamiento
decreciente desde el afio 2015 con excepcién del afio 2018 que tuvo un repunte
en su valoracion, en el afio 2019 la tendencia decreciente a continuado hasta
alcanzar su punto mas bajo de los dltimos cinco afios en el mes de mayo del
presente afo. Este aspecto es una oportunidad de impacto alto porque incide
directamente en la evaluacion del proyecto.

e Entorno social
Tendencias del consumidor

En el afio 2018 se incrementod el gasto en actividades fuera del hogar como

resultado de una leve recuperacion economica. (Kantar Worldpanel, 2018). Este



es un factor que se complementa con el consumo de los hogares y genera una

oportunidad de impacto alto para el proyecto.
Uso de los vehiculos en el pais

El ndmero de vehiculos matriculados en el Ecuador ha crecido en el 11%
promedio anual entre el afio 2008 y 2017 y el crecimiento acumulado es 143%.
El promedio de crecimiento de vehiculos matriculados en los afios 2015, 2016 y
2017 es 8,5%. Por provincia, Pichincha tiene el mayor nimero de vehiculos con
el 22,88% del total nacional y Guayas el 21,50%.

La relacion entre el nUmero de vehiculos matriculados y el nimero de habitantes
sefiala que Tungurahua tiene una tasa de 180 vehiculos por cada mil habitantes,
Azuay tiene 169 por cada mil y Pichincha 167 por cada mil habitantes (Asociacion
de empresas automotrices del Ecuador, 2019). Este factor es una oportunidad
de impacto alto porque determina la importancia y dinamismo del sector

automotor en el pais.
e Entorno tecnoldgico
Transferencias y medios de pagos electrénicos

En el Ecuador se han incrementado los canales digitales para la recepciéon de
pagos y transferencias electrénicos, como consecuencia directa del mayor uso
de herramientas digitales, especialmente atados al teléfono inteligente (BCE,
2019). Esta es una oportunidad de impacto bajo porque permite mayor

movimiento comercial entre las empresas y las personas en el pago de servicios.
Penetracién de internet

La penetracion del internet en el pais ha crecido en la ultima década, este
aspecto se relaciona con el decrecimiento de las tarifas de acceso a internet para
los hogares y las empresas. En el afio 2009, uno de cada cuatro hogares accedia
a internet desde su hogar, en el afio 2019 esta cifra ha crecido a ocho de cada
diez hogares. El principal uso del internet es la comunicacion y acceso a

informacion, de igual manera ha crecido el uso de internet a través de teléfonos



celulares o dispositivos moviles (Camara Ecuatoriana de Comercio Electronico,
2018). En base a esta informacién se puede calificar como una oportunidad de
impacto medio, porque el proyecto puede acceder a un medio electronico para

construir un canal de distribucion.
e Entorno legal
Comité de Comercio Exterior

El articulo 71y 72 del Cédigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones
(COPCI) establece la creacion del COMEX y crean sus competencias en el
ambito de regular la produccién e intercambio de bienes y servicios con el
mercado internacional (Cdédigo Organico de la Produccion, Comercio e
Inversiones, 2010) Tomando en cuenta que la totalidad de vehiculos circulando
en el pais procede de importaciones, la restriccion a esta actividad comercial es
una amenaza de impacto alto para el proyecto enfocado en el servicio de

asistencia al comprador de vehiculos.
Regulacion circulacion de vehiculos

La entidad que regula la actividad del transporte comercial es la Agencia
Nacional de Transito, esta es una institucion autonoma, cuya principal mision es
regular y controlar la gestion del transporte en el pais (Agencia Nacional de
Transito, 2018). En el caso del Distrito Metropolitano de Quito, la actividad
relacionada al transporte y circulaciéon vehicular se encuentra en control de la
Agencia Metropolitana de Transito, debido a la descentralizacion de
competencias. La vigencia de estas entidades publicas genera un exceso de
tramites burocraticos para las personas que compran un vehiculo, por tanto, es
una oportunidad de impacto medio para la generacion de un servicio de asesoria

especializado.

2.1.2 Andlisis de la industria (Porter)



Tabla 1. Clasificaciéon CIlIU

Cadigo Descripcion
N ACTIVIDADES DE SERVICIOS ADMINISTRATIVOS Y DE APOYO.
N82 ACTIVIDADES ADMINISTRATIVAS DE APOYO

N8211 ACTIVIDADES COMBINADAS DE SERVICIO ADMINISTRATIVOS

N8211. Actividades de prestacion de una serie de servicios administrativos de oficina y logistica, a cambio de una

00 retribucién o por contrato.

Tomado de INEC, 2010

e Poder de negociacién de los clientes

Numero de clientes

El crecimiento de vehiculos nuevos entre el afio 2010 y 2018 es 4,26%, siendo
afios con una fuerte reduccion en ventas el 2012, 2013, 2015 y 2016 debido a la
restriccion de importaciones. A partir del afio 2017 y 2018 se observa una
recuperacion, aunque sin alcanzar los niveles de venta de los afios anteriores a
la restriccion. En el afio 2017 se comercializaron 105.077 vehiculos y en el afio
2018 fueron 137.615 vehiculos. A nivel nacional, el 48% de los vehiculos tiene
una antigiiedad mayor a 10 afios de fabricacion, el 23% tiene una antigiiedad
menor a 5 afos y el 29% una antigiiedad entre 5 y 10 afios (Asociacion de
empresas automotrices del Ecuador, 2019). Esta informacion permite establecer
un alto numero de clientes que pueden acceder al servicio que ofrecera el
proyecto, es por ello, que se asigna una calificaciéon de 4/5 con un impacto
atractivo, generando una oportunidad para el proyecto.

Costo de cambio de cliente

El alto nUmero de clientes que acceden a vehiculos nuevos determina que existe
un bajo costo de cambio, lo que minimiza la inversion en publicidad y se puede
trabajar con medios masivos de promocién, como las redes sociales e internet.
Por esta razon se asigna una calificacion de 4/5 con un impacto positivo, siendo

una oportunidad para el proyecto.



Tabla 2. Poder negociacion clientes

Nada Poco Neutral | Atractivo Muy Promedio
PODER NEGOCIACION CLIENTES atractivo | atractivo atractivo s L
(3) (4) calificacién
1) 2 (5)
Numero de clientes 4
4,0
Costo de cambio cliente 4

e Poder de negociacién de los proveedores

Acceso a proveedores

Por ser una empresa de servicio especializado en la gestion documental para la
comercializacion de vehiculos, requiere proveedores que presten bienes y
servicios para oficinas, este el caso de empresas de mobiliario, publicidad y
comunicaciones. Este tipo de empresa son de facil acceso en la ciudad de Quito,
por tanto, se califica con un impacto alto con calificacién de 4/5 como una

oportunidad para el proyecto.

Costo de cambio de proveedor

Debido a que existe un alto nimero de proveedores para negocios relacionados
con la prestacion del servicio administrativos y de apoyo, se puede concluir que
el costo de cambio de proveedor es bajo, siendo un atractivo en esta industria
porque representa una oportunidad para el implementar el proyecto de asesoria
especializada, es por ello, que se asigna una calificacion de 4/5 con un impacto

alto para el proyecto.

Capacidad integracion hacia delante

Los proveedores de bienes y servicios de mobiliario, publicidad vy
comunicaciones, no estan interesados en ofrecer un servicio especializado en el
proceso de compra de vehiculos, porque no se trata de su segmento comercial
y no tiene la experiencia en este tipo de negocios. La calificacion asignada es

3/5 como neutral y calificado como oportunidad.

Tabla 3. Poder negociacion proveedores



PODER NEGOCIACION ati\'ai‘:f\‘lo atf;CCtiovo Neutral | Atractivo atr":g&’\/o Pro?:d'o
PROVEEDORES ) @ ® “) ) calificacion
Acceso a proveedores 4
Costo de cambio proveedor 4 3,7
Capacidad integracién hacia delante 3

e Amenaza de servicios sustitutos

Disponibilidad de servicio sustituto

Los estudios juridicos, abogados o personal auxiliar (tramitadores) pueden
realizar el servicio de asesoria en el proceso de compra y financiamiento de un
vehiculo, ya que se relacionan con los clientes que asisten a las casas
comerciales y/o concesionarios. De igual manera sucede con el personal que
trabaja en los mencionados lugares, pueden ofrecer el servicio de asesoria y
gestion documental, que en algunos casos suele ser a costo reducido frente a
una empresa establecida. Por esta razdn se califica con 2/5 como un impacto de

poco atractivo y se constituye en una amenaza.

Grado de estandarizacion del servicio sustituto

El grado de estandarizacion es alto, porque cada cliente demanda un servicio
personalizado segun su necesidad en el tramite de compra, venta y/o
financiamiento del vehiculo. Esto indica una calificacién poco atractiva de 2/5,
porque el cliente no puede notar este aspecto con facilidad y diferenciar el

sustituto, siendo una amenaza para el proyecto.

Tabla 4. Amenaza servicios sustitutos

AMENAZA PRODUCTOS Nada Poco Neutral | Atractivo Muy Promedio
SUSTITUTOS atractivo atractivo 3) @) atractivo _ _de 5
(1) (2) 5) calificacion
Disponibilidad de servicio sustituto 2 20
Diferenciacién servicio 2 '

e Amenaza de entrada de nuevos competidores

Barreras de entrada:
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Como se analiz6 en el entorno legal, existe un aspecto favorable para trabajar
en el tema de asesoria personalizada para las personas que adquieren vehiculos
debido al excesivo numero de tramites burocraticos. Esto genera una baja
barrera de entrada desde aspecto comercial porque existe demanda de este tipo
de servicios, aunque disminuye la calificacion debido a la incidencia de los

servicios sustitutos, es por ello que se califica como neutral con 3/5.

Curva de aprendizaje:

En esta industria existen conocimientos técnicos especificos que necesitan ser
dominados desde el momento de la asesoria al cliente, para que perciba que el
prestador del servicio tiene un conocimiento del tema. A pesar de que los
consumidores prefieren empresas reconocidas, también estdn dispuestos a
cambiarse de proveedores quienes les ofrecen servicios con nueva tecnologia y
de costo mas bajo, lo que beneficia a los servicios sustitutos. EI conocimiento en
la curva de aprendizaje permite que tenga una calificacion de 4/5 siendo atractivo

para el proyecto.

Tabla 5. Entrada nuevos competidores

Nada Poco ) Muy )
ENTRADA NUEVOS . . Neutral Atractivo ) Promedio de
atractivo atractivo atractivo o
COMPETIDORES 3) (4) calificacién
1) 2 (5)
Barreras de entrada 3
35
Curva de aprendizaje 4

e Rivalidad de la industria

NUmero de participantes

En la industria existen 169 empresas que realizan actividades econémicas con
el nimero de ClIU N8211 (Superintendencia de Compaiiias, 2018), de acuerdo
al tamafo del mercado y la disponibilidad de sustitutos, se asigna con una

calificacion de 2/5 como poco atractiva para los participantes en la industria

Crecimiento de ventas de la industria
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En la industria con el codigo ClIU N8211, el crecimiento promedio de los ingresos
por ventas entre el ailo 2012 y 2018 es 3,08% (Servicios Rentas Internas, 2018),
este porcentaje se relaciona con el desempefio de la economia, debido a que en
los aflos donde existe recesion a nivel nacional, las ventas de la industria
decayeron, como fue en el afio 2016 y 2017. Es por ello que se asigna una

calificacion de 3/5, como neutral para la rivalidad de la industria.

Tabla 6. Rivalidad de los competidores

Nada Poco ) Muy Promedio
RIVALIDAD DE LOS ) Neutral Atractivo ]
COMPETIDORES atractivo atractivo 3 4 atractivo de
3 4 e
1) 2) 5) calificacion
Numero de participantes 2
2,5
Crecimiento ventas industria 3

En base de la informacion analizada anteriormente, se construye la figura con la
valoracion de las fuerzas competitivas que se encuentra en el anexo 1. Las
fuerzas competitivas con mayor incidencia positiva en el proyecto son los
proveedores y clientes, ya que tienen un bajo poder de negociacion, en el caso
de las fuerzas de rivalidad de la industria y amenaza de productos sustitutos
ejercen una presion que se puede traducir en disminuir la competitividad del

proyecto.

2.2 Matriz EFE

Tabla 7. Calificacion Matriz EFE

FACTORES DETERMINANTES DEL EXITO Pes | va | Pond
o |lor | erado
OPORTUNIDADES
1 Incremento de 3,3% en el consumo de los hogares con relacion al 1% 5% | 4 | 0.20
en el afio 2017 y decrecimiento en el afio 2015 y 2016 )
> Decrecimiento del riesgo pais de 1.266 (diciembre 2015) a 541 (mayo 3% | 3 | 0.09
2019)
3 | Tendencias del consumidor 5% | 4 | 0.20
Incremento en la venta de vehiculos: 11% anual en el periodo 2008 —| 12
4 4 | 048
2018 %
5 | Uso de medios electrénicos para pagos y como canal de distribucion 2% | 3 | 0.06
6 | Exceso de tramites en la compra de vehiculos %/E 4 | 0.60
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FACTORES DETERMINANTES DEL EXITO Pes | Va| Pond
0 |lor | erado
7 | Diversificacion de clientes: 137.615 vehiculos vendidos en el afio 2018 | 3% | 2 | 0.06
8 | Facilidad de acceso a proveedores 2% | 4 | 0.08
9 | Servicio especializado y alta curva aprendizaje 5% | 3 | 0.15
SUBTOTAL OPORTUNIDADES 5020/((,) 1.92
AMENAZAS
é Riesgo de imposicidn de restricciones en las importaciones 6% | 4 | 0.24
i Bajo crecimiento de la economia: 1,4% en el afio 2018 4% | 4 | 0.16
; Procedencia de vehiculos importados 6% | 3 | 0.18
1|~ . - . 12

3 Disponibilidad de servicios sustitutos % 3| 0.36
‘11 Alto grado de estandarizaciéon 8% | 4 | 0.32
é Alto nimero de empresas participantes en el sector 7% | 3 | 0.21
1 | Crecimiento de la industria relacionado con el crecimiento de la 5% | 3 | 0.15

6 | economia: 3,08% entre el afio 2012 y 2018 0 '

48,0
SUBTOTAL AMENAZAS 0% 1.62
< 100

VALORACION TOTAL % 3.48

La matriz EFE tiene una calificacion total de 3,48 puntos, distribuidos entre 1,92
de las oportunidades y 1,62 de las amenazas, esto indica que los factores
encontrados en el analisis del entorno generan un atractivo para desarrollar la
idea de negocio y tiene un enfoque positivo para llevar adelante el proyecto,

tomando en cuenta estos factores para posicionarse en el mercado objetivo.
2.3 Conclusiones

El entorno politico tiene una connotacion neutral en la ejecucion del proyecto,
por el lado del Acuerdo Comercial se establece una oportunidad para que la
empresa desarrolle su actividad comercial con la desgravacion de aranceles en
los vehiculos europeos. En cuanto a la forma de gobierno existe una amenaza

debido a que existe un riesgo permanente ligado a la restriccion de
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importaciones, como fue en el periodo 2012 — 2015, que afecto fuertemente en

el sector automotor, este riesgo conlleva la generacién latente de una amenaza.

El entorno econdmico existe una oportunidad desde el punto de analisis del
consumo de hogares, porque existe una recuperacion en este indicador que
permite concluir que los hogares tienen mayor cantidad de dinero para el
consumo, siendo la compra de vehiculos uno de las principales formas de invertir
este dinero. El analisis de riesgo pais existe una oportunidad porque se evidencia
un decrecimiento que permite concluir una reduccion en el costo de oportunidad

con el cual se evaluaré al proyecto.

El entorno social muestra una oportunidad en los dos factores analizados, esto
permite concluir que el comportamiento de la sociedad es favorable a la compra
de vehiculos, este aspecto se determina en el incremento en la compra de

vehiculos posterior a la eliminacion de la restriccién de importaciones.

El entorno tecnolégico es una oportunidad porque permite canalizar con mayor
rapidez el movimiento de dinero con el uso de transferencias tecnoldgicas, esto
permite a las personas y empresas ser mas productivos en la forma en la cual

se negocian la forma de pago en un servicio.

El poder de negociacion de los clientes tiene una calificacion de atractiva para la
industria, por tanto, se califica como una oportunidad de alto grado y que genera
rentabilidad en la gestion del negocio que se planifica implementar en el sector

de servicios y apoyo administrativo hacia las personas.

El poder de negociacion de los proveedores tiene una calificacion de neutral y
es asignada una influencia media en la obtencion de rentabilidad para el
proyecto, es importante mencionar que la forma de asignar esta calificacion se
debe a que esta oportunidad es de facil acceso a todas las empresas de la
industria, por lo consiguiente no es un factor de aprovechamiento particular para

el proyecto.

La accion de los servicios sustitutos es calificada como una amenaza porque

tiene un impacto poco atractivo en la industria, porque existe una alta
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disponibilidad de servicios sustitutos en estudios juridicos, tramitadores o
personal dentro de los concesionarios de vehiculos. Para el cliente es facil
acceder a este tipo de sustitutos por medio de canales tradicionales y

electronicos.

La amenaza de entrada de nuevos competidores es media porque no existen
barreras de entrada legales a la industria y es de facil acceso a otros interesados
en prestar el servicio de asesoria especializada. En el factor donde existe un
factor de restriccion es la curva de aprendizaje, porque se requiere de

experiencia para gestionar este servicio.

La rivalidad de la industria es calificada como poco atractiva porque existe un
alto niumero de participantes que tienen la capacidad de ofertar un servicio de
iguales caracteristicas y por el crecimiento de la industria altamente relacionado

con el desemperfio de la economia, que esta en una fase de lento crecimiento.
3. ANALISIS DEL CLIENTE
Planteamiento del problema de investigacion

¢, Cual es la necesidad que tienen las personas en el proceso de busqueda de

financiamiento y matriculacién de un vehiculo en la ciudad de Quito?
Objetivo general

Identificar la necesidad que tienen las personas en el proceso de busqueda de

financiamiento y matriculacion de un vehiculo en la ciudad de Quito.
Objetivos especificos

e Descubrir la situacion actual en la comercializacion de vehiculos nuevos

en la ciudad de Quito

e Conocer la valoracion de la idea de negocio en los expertos que forman

parte del mercado de concesionarios de vehiculos.

e Determinar los riesgos asociados a implementar la idea de negocio
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Registrar la informacion que recibe un cliente que acude a un

concesionario de vehiculos en la ciudad Quito

Examinar los problemas que enfrentan las personas que buscan financiar

y matricular un vehiculo

Identificar el precio Optimo para un servicio en el proceso de

financiamiento y matriculacién de un vehiculo

3.1 Investigacion cualitativa y cuantitativa

3.1.1 Anélisis del cualitativo

Entrevista a expertos

Conclusiones entrevista a experto — matriculacion

Existe un crecimiento entre 20% y 30% en los tramites de matriculacién

de vehiculos

El mercado objetivo se concentra en vehiculos livianos, para los vehiculos

pesados no existe mercado para este tipo de servicio.

No existe el tiempo disponible para que las personas matriculen su
vehiculo por ellos mismos, porque trabajan y se les dificulta conseguir

todos los documentos.

Sobre la idea de negocio, el experto, menciona que es una buena idea,
siempre y cuando se cumpla con todo lo dispuesto en la Ley de Transito

y se cumpla con la reglamentacion de la Agencia Nacional de Transito.

Conclusiones entrevista a experto — concesionario de vehiculos

Existe disminucién en las ventas de vehiculos con relacién al afio anterior,

los vehiculos con mayor crecimiento son las marcas chinas.

Un aspecto clave para los concesionarios de vehiculos es el

financiamiento a través de bancos o cooperativas, los clientes acceden a
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este servicio en la concesionaria o directamente en las instituciones

financieras.

e La idea de negocio es acertada porque la gente no dispone de tiempo
para encargarse del trdmite de matriculacion y financiamiento. El servicio
se podria enfocar en vehiculos nuevos o usados, en los dos segmentos

existiria un potencial mercado.
Grupo focal
Conclusiones grupo focal

e Todos los participantes han tenido problemas en la matriculacion o
financiamiento de vehiculos, el problema es recurrente por la excesiva

burocracia en el sector publico y privado.

e En los concesionarios de vehiculos no brindan un buen servicio, los
asesores comerciales no entregan la informacién necesaria sobre los

trdmites para el financiamiento y matriculacion.

e La idea de negocio es valorada como positiva, para los participantes es
necesario que la empresa cuenta con personal capacitado y experiencia

en el proceso y que tenga capacidad negociadora.
Conclusiones anélisis cualitativo

En la siguiente infografia se exponen los principales resultados del analisis

cualitativo, que permiten conocer las necesidades del mercado objetivo:
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SERVICIO ASESORIA PROCESO
COMPRA VEHICULOS

EXISTE CRECIMIENTO EN LOS TRAMITES DE
MATRICULACION DE VEHICULOS —- DUENOS
VEHICULOS NO TIENEN TIEMPO DISPONIBLE
PARA REALTZAR LOS TRAMITES

LA IDEA DE MEGDCID ES
VALORADA COMO POSITIVA
POR LOS EXPERTOS

EXCESIVA BURDCRACIN
LIMITA EL TRAMITE DE
MATRICULACION

FINAMCIANMIENTD ES
PAECAMIZCO ADECLADD
PARS DDMPRA DE

0] @) VEHiCULD
@ EMPRESA DEEE CONTAR

: COM PERSONAL

" CAPACITADO PARA LA

PRESTACION DEL SERVICIO

Figura 1. Infografia resultados andlisis cualitativo

3.1.2 Andlisis cuantitativo

La formula matemética para el célculo de la muestra determino 196 encuestas,
los requerimientos académicos de la universidad consideran un tamafio de
muestra de 50 encuestas, por lo que se ejecuta este numero de encuestas en el

analisis.
Resultado de la encuesta

e Investigar la caracterizacion del cliente que requiere el servicio de

asesoria en la gestion de matriculacion y financiamiento de un vehiculo
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86% encuestados son personas mayores de 31 afios

55% encuestados son mujeres y 59% tienen estudios
universitarios

44% tiene ingresos entre $ 801 y $ 1600

Figura 2. Resultados caracterizacion cliente

La informacién receptada en la encuesta permite concluir que los participantes
son personas jovenes, con estudios universitarios y que pertenecen a la clase
media, estos aspectos son importantes para definir el mercado objetivo para la

empresa.

e Descubrir la situacion actual en la comercializacion de vehiculos nuevos

en la ciudad de Quito

57% ha comprado vehiculos en los Ultimos tres afios

67% califica como buena la gestién comercial en los
concesionarios

74% considera caro el precio de los vehiculos nueves

Figura 3. Resultados situacion actual

Los datos relacionados a la situacion actual del sector de comercializacion de
vehiculos, indican que la percepcion de los consumidores se enfoca en que el
precio de los vehiculos es elevado, por cuanto necesitan de financiamiento
bancario para adquirir este bien. Al obtener el 57% de personas que han
comprado un vehiculo en el corto plazo, indica que es el mercado objetivo

acertado para consultar sobre la idea de negocio.
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e Examinar los problemas que enfrentan las personas que buscan financiar

y matricular un vehiculo

46% valora la idea de negocio como muy importante
46% ha tenido problemas con la matriculacion

55% ha tenido problemas con el tramite de financiamiento

50% considera excesivos los tramites para acceder a un
crédito para financiar el vehiculo

Figura 4. Resultados problemas con tramites

Entre el 50% y 55% de los encuestados han tenido problemas con el tramite de
financiamiento de su vehiculo o consideran el proceso de matriculacion como
burocrético, este porcentaje se asemeja al 46% que valora la idea de negocio
como muy importante, esto permite conocer las necesidades de los

encuestados.

¢ |dentificar el precio 6ptimo, especificar los medios de promocion y evaluar

el medio de distribucién para la prestacion del servicio

72% encuestados considera $ 40,00 un precio éptimo para el
servicio

68% encuestados utiliza redes sociales como medio de
promocion

84%% considera que el servicio debe ser prestado por el
asesor del servicio

Figura 5. Resultados precio, promocidn, canal distribucion
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Con respecto al precio, los encuestados consideran que un valor de $ 40 es
Optimo para la prestaciéon del servicio y consideran a las redes sociales como el
mecanismo idéneo para la promocidn, esto indica que la fuerza de ventas debe
respaldarse en la creacion de un fuerte canal digital para llegar al mercado

objetivo.
Conclusiones del analisis cuantitativo

e EI 74% de los encuestados piensan que los vehiculos comercializados en
el pais son caros, lo que incide en la necesidad de financiar su vehiculo

mediante el acceso de crédito con instituciones financieras.

e EI22% de los encuestados indica que existe excesivo niumero de tramites
para matricular el vehiculo y el 26% indica que son los documentos que
solicitan las instituciones financieras para acceder a un crédito, estos
aspectos se relacionan con las necesidades de los clientes y la situacion

actual del sector de comercializacién de vehiculos.

e El 46% de los encuestados valora la idea de negocio como importante
para, determinando que la organizacion pueda solucionar sus
inconvenientes asociados al excesivo numero de tramites para la
matriculacion y financiamiento del vehiculo, siendo estos aspectos los de

mayor valoracién como problemas para los clientes.

e El precio 6ptimo se encuentra en un rango entre $ 40 y $ 50 para el
servicio de asesoria documental para las personas que desean adquirir

un vehiculo mediante el acceso a un crédito.
4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

La oportunidad de negocio se presenta en la siguiente tabla donde se relacionan
los factores en base al uso de la informacion analizada y como se relacionan en

base al uso de colores para relacionar la informacion:

Tabla 8. Oportunidad de negocio
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Tipo de analisis

Factores que generan oportunidad de negocio

Andlisis PEST

El namero de
vehiculos

matriculados en el
Ecuador ha crecido

en el 11% promedio

anual entre el afo
2008 y 2017 y el
crecimiento

acumulado es 143%.
El promedio de
crecimiento de
vehiculos

matriculados en los
afios 2015, 2016 y
2017 es 8,5%.
provincia, Pichincha

Por
tiene el mayor
namero de vehiculos
22,88% del
nacional vy
Guayas el 21,50%.

con el

total

En lo que respecta al
uso de la tecnologia
para la ejecucion de
pagos mediante
transferencias
electrénicas, el pais
ha tenido un
crecimiento
importante en este
tipo de medio de
pago y la expectativa
de crecimiento es

mayor

La entidad que regula
la  actividad del
transporte comercial
es la Agencia
Nacional de Tréansito,

en el caso del Distrito

Metropolitano de
Quito, la actividad
relacionada al
transporte y

circulacion vehicular
se encuentra en
control de la Agencia
Metropolitana de
Transito. La vigencia
de estas entidades
publicas genera un
exceso de tramites
burocraticos para las
personas que

compran un vehiculo

Conjuntamente con
la ligera recuperacién
macroeconémica que
ha vivido el pais

durante el afio 2018,

ha  existido una
recuperacion de
varios sectores,

como es el caso de
restaurantes,
comercio y

comunicaciones.

Decrecimiento del
riesgo pais de 1.266
(diciembre 2015) a
541 (mayo 2019)

El consumo de los
hogares, segun las
cifras  economicas
muestran un
aumento de 3,3% en
el primer semestre
del afio 2018, este
porcentaje es mayor
al consumo
registrado entre el
afio 2017 que registrd
un aumento del 1,3%,
mientras que en el
afio 2016 y 2015
hubo un
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Tipo de analisis

Factores que generan oportunidad de negocio

decrecimiento en el
consumo de 0,1% y
1,9%

respectivamente.

Andlisis PORTER

Por ser una empresa
de servicio
especializado en la
gestibon documental
para la
comercializacion de
vehiculos, requiere
proveedores que
presten hienes vy
servicios para
oficinas, este el caso
de empresas de
mobiliario, publicidad

y comunicaciones.

En esta industria
existen
conocimientos
técnicos especificos
gue necesitan ser
dominados desde el
momento de la
asesoria al cliente,

para que perciba que

el prestador del
servicio tiene un
conocimiento del

tema.

Los proveedores de
bienes y servicios de
mobiliario, publicidad
y comunicaciones, no
estan interesados en
ofrecer un servicio
especializado en el
proceso de compra
de vehiculos, porque
no se trata de su
segmento comercial
y no tiene Ila
experiencia en este

tipo de negocios

Andlisis Cualitativo

Existe un crecimiento
entre 20% y 30% en

No existe el tiempo
disponible para que
las personas

matriculen su

Un

para

aspecto clave

los
concesionarios  de
vehiculos es el
financiamiento a

través de bancos o

] vehiculo por ellos )
los tramites de ) cooperativas, los
] . mismos, porque |
matriculacion de ) clientes acceden a
trabajan y se les o
vehiculos » | este servicio en la
dificulta  conseguir ) )
concesionaria o}
todos los |
directamente en las
documentos. S
instituciones
financieras.
Todos los | En los | Laidea de negocio es

participantes han
tenido problemas en

la matriculacion o

concesionarios de
vehiculos no brindan

un buen servicio, los

valorada como

positiva, para los

participantes es
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Tipo de analisis

Factores que generan oportunidad de negocio

financiamiento de
vehiculos, el
problema es
recurrente por la
excesiva burocracia
en el sector publico y

privado.

asesores
comerciales no
entregan la
informacion

necesaria sobre los
tramites para el
financiamiento y

matriculacion.

necesario que la
empresa cuenta con
personal capacitado
y experiencia en el
proceso y que tenga
capacidad

negociadora.

Andlisis

Cuantitativo

El 46% de |los
encuestados valora
la idea de negocio

como muy importante

El 22% de |los
encuestados
considera que
existen problemas en
los excesivos

tramites

El 50% considera
excesivos tramites en
el financiamiento del

vehiculo

El 46% de los
encuestados siempre
y casi siempre ha
tenido problemas en

la matriculacion

El 55% siempre y

casi siempre han
tenido problemas de
financiamiento  del

vehiculo

1. Factores asociados a la economia vy el crecimiento de la industria:

Sefialados con color verde se expone los factores asociados a la economiay la

industria, que muestran una recuperacion econémicay la fortaleza que existe en

la comercializacion de vehiculos, debido a que es un bien que tiene alta

valoracion entre las personas.

2. Factores asociados a la ejecucién del negocio:

Sefialados con color celeste, la informacion captada en el andlisis Porter indica

que la puesta en marcha del negocio por parte de los proveedores es una

oportunidad porque existe la disponibilidad de aspectos tecnoldgicos para llevar

adelante la prestacion del servicio.

3. Factores asociados a la necesidad del cliente:
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Sefialados con color rosado se expone la informacién que muestra que existe
una necesidad concreta en las personas que tienen problemas en la

matriculacion del vehiculo o en el proceso de financiamiento.

4. Factores asociados al comportamiento del cliente:

En color amarillo se muestra los factores que muestran cual es el
comportamiento del cliente, ya que la compra de vehiculos es asociada a la
busqueda de financiamiento, ademas se muestra que la idea de negocio es

valorada por parte del mercado objetivo.
5. PLAN DE MARKETING
5.1 Estrategia general de marketing

La estrategia general de marketing empleada en el presente proyecto es la de
enfoque o concentracion, esta estrategia se caracteriza por “concentrase en un
segmento especifico, en ciertos medios geograficos o en determinados
segmentos de la linea de productos, se fundamenta en la premisa, que se puede
servir a un objetivo estratégico estrecho (nicho), con mas efectividad o eficacia,

que los competidores que compiten de forma mas general” (Porter, 2009).

Se selecciona la estrategia de enfoque debido a que la empresa busca
especializarse en un mercado reducido, pero bien definido con el fin de atender
de mejor manera los requerimientos de los clientes y concentrar los recursos
para lograr una relacion satisfactoria lo cual se traducird en un mayor nivel de

rentabilidad para la empresa.
5.1.1 Estrategia de posicionamiento

Kotler & Armstrong (2013, p. 59) definen el posicionamiento como las
“disposiciones necesarias para que un producto o servicio ocupe un lugar claro,
distintivo y deseable respecto de los productos competidores en la mente de los

consumidores objetivo”.
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En este sentido es necesario dar a conocer al mercado objetivo los beneficios y
atributos del servicio, en este caso se traducira en brindar un servicio eficiente,
distintivo, superior y oportuno por lo cual estarian dispuestos a pagar un precio
mayor que la competencia al percibir un mejor servicio, por tanto la estrategia de

posicionamiento se ubica en el cuadrante mas por mas.

La estrategia mas por mas implica proporcionar un mayor valor a los clientes y
esto se lograra a través de un servicio oportuno con un total acompafamiento y
seguimiento de los tramites utilizando herramientas tecnoldgicas bajo un
esquema de planificacion constante, esto implica también un precio mayor que

el cliente tendria que pagar por el servicio.

5.1.2 Mercado objetivo

Acorde con la estrategia general de marketing de enfoque o concentracion es
importante segmentar el mercado objetivo al cual va ser dirigido el servicio con
el fin de conocer sus necesidades, caracteristicas 0 comportamientos, la

segmentacion de mercado se presenta a continuacion:

Tabla 9. Segmentacion de mercado

Tipo de i
] y Numero de
segmenta Variables Segmentacion
» personas
cion
Segmenta | popjacion de la ciudad de Quito (INEC) 2.239.191
cion
Demograéfi . ~
Poblacién entre 18 y 65 afios (INEC) 934.049
ca
Personas que han compra vehiculos en los tres afios anteriores
70, 532.407
Segmenta o (encuesta)
cién Personas que han tenido problemas en la matriculacion 46%
244,907
Conductua | (encuesta)
! Personas que han tenido problemas en el financiamiento de
134.699
vehiculos 55% (encuesta)
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(encuesta)

Tipo de ?
) y Numero de
segmenta Variables Segmentacion
» personas
cion
Personas que harian uso del servicio de asesoria 46% 61.961

Tomado de INEC, 2010

5.1.3 Propuesta de valor

De acuerdo con Kotler & Armstrong (2012, p. 426), la propuesta de valor se

refiere al “posicionamiento completo de una marca, y esta abarca la unién de

todos los beneficios que diferencian y posicionan una marca de otras”. Para

definir la propuesta de valor de la empresa se utiliza el modelo Canvas, como se

muestra a continuacion:

Tabla 10. Modelo Canvas — Propuesta de valor

Socios clave

Concesionarios
de autos

Instituciones
financieras

Empresas
Publicas

Agencia
Nacional de
Transito

Agencia
Metropolitana
de Transito

Actividades
clave

Seleccion de
profesionales
con el perfil
adecuado

Disefo de
estrategias de
comercializacion

Recursos clave

Humano:
Personal
calificado

Fisicos:
Instalaciones y
equipos

Propuesta de valor

Ofrecer al mercado
objetivo un servicio de
asesoramiento y
acompafiamiento en
todo el proceso de
compra y venta,
financiamiento y
matriculacion de
vehiculos en la ciudad
de Quito, basados en
las necesidades del
cliente y con el recurso
necesario para lograr
una relacion
satisfactoria y un tramite
exitoso.

Relacién con los
clientes

Se buscara
generar un vinculo
con los clientes
mediante
actividades de
promocion y
comunicacion
basado en
acciones de
marketing
tradicional (visita
directa al posible
cliente) y
marketing digital
(redes sociales y
pagina web) que
den a conocer el
servicio al
mercado objetivo

Canales

Venta directa
(atencion
personalizada)

Canal digital
Redes Sociales
E-mailing
Pagina Web

Segmento de
clientes

61.961
personas
dispuestas a
contratar el
servicio de
asesoria
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Canales de
comunicacion
con los clientes

Estructura de costos

Gastos administrativos: Salarios talento humano
Gastos generales: arriendo, marketing
Gastos operativos

Fuente de ingresos

Aporte de los accionistas
Financiamiento bancario
Ingreso por el asesoramiento a los
clientes
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5.2 Marketing mix
5.2.1 Producto
Estrategia de producto

La estrategia que se adapta a las condiciones de mercado es la de penetracion
de mercado porque se trata de un servicio que se ofrece en la actualidad a los
propietarios de vehiculos, se debe tomar en cuenta que los servicios de asesoria
se ofrecen de forma separada y no tienen un sistema de gestion que pueda

aprovechar la potencialidad de estos servicios.
Descripcién del servicio

El servicio ofrecido por la empresa se concentra en dos puntos importante para
la adquisicion de un vehiculo nuevo o usado, estos son el proceso de

financiamiento y matriculacion.

Con la prestacion del servicio se busca satisfacer las necesidades de los clientes
en estos aspectos que son burocraticos y restan tiempo al usuario. Al tratarse de
un servicio, no existe un costo de materia prima asociado a la prestacion, por

tanto, no es factible exponer un costo unitario.

El dato financiero que suple este requerimiento es el gasto unitario promedio,

gue se ubica en $ 46,35.

En base de la informacién obtenida en el andlisis del cliente y la descripcion de

la oportunidad de negocio, se describe los siguientes servicios:



Tabla 11. Descripcion del servicio
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Plan financiamiento vehicular

Plan matriculacién vehicular

o o §

Exposicién de ofertas crediticias con
cuadros comparativos en tasa de
interés, plazos y requisitos por cada
institucion financiera

Asesoria de la institucién financiera que
mejor se adapta al cliente

Simulacién de crédito

Precalificacién de crédito

Recoleccion de documentos necesarios
para crédito

Revision central de riesgos del cliente
Asesoria para mejorar la calificacion
crediticia

Elaboracion de la carpeta de crédito
Ingreso de informacion del cliente en la
solicitud de crédito

Entrega de documentos en institucion
financiera o concesionario automotriz
Seguimiento con la institucion financiera

seleccionada

Revision de historial legal del vehiculo:
multas y sanciones en AMT y ANT
Contacto con asesor legal para
reclamo de multas, sanciones y/o
prohibiciones sobre el vehiculo

Pago de multas en instituciones
recaudadoras (cliente entrega dinero
para el pago)
Recoleccion de documentos
necesarios para matriculacion

Entrega de documentos en ANT
Seguimiento del proceso de

matriculacion

Para la realizacion de tramites ante instituciones publicas o privadas en cliente

debe entregar la autorizacion respectiva al personal de la empresa. La prestacion
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del servicio en los dos planes detallados no incluye el pago de multas o
sanciones, este tramite se realiza por encargo del cliente. La asesoria legal que
resulte de cualquiera de los planes detallados no se incluye en el precio cobrado
en el plan financiamiento o matriculacion vehicular. La empresa se encarga de
poner en contacto con un abogado especializado, bajo pedido expreso del

cliente.
Branding

Los proponentes del proyecto han decidido nombrar a la empresa de
asesoramiento en tramites de matriculacién y financiamiento como RAPICAR,
con el uso de esta marca se refleja la esencia comercial de brindar un servicio
rapido y agil a las personas que buscan matricular o financiar su vehiculo. El
disefio del branding tiene un valor de $ 250, que se ejecuta en pago unico en el
mes 1, el gasto promedio unitario del branding es $ 1,35. El branding asignado

a la marca RAPICAR es el siguiente:

RAPICAR

™

Figura 6. Logotipo de la marca

En la parte central del logo se utiliza un isotipo circular con la imagen de un visto
en color negro, es la representacion de un check list, que se refiere a la
aprobacion de los tramites de matriculacion y financiamiento de vehiculos. Se

utiliza un circulo con representacion de union y trabajo en equipo entre RAPICAR
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y sus clientes. En la parte inferior se expone la marca y el eslogan de “rapidez y

confianza” que son los principales valores organizacionales de la empresa.

Los colores utilizados son verde y azul en el circulo que representa confianza y
el color negro en el nombre de la empresay el visto que representa seriedad en

la ejecucion de sus procesos.
Empaque

Debido a que se trata de un servicio, la empresa no requiere de un empaque

para acceder al cliente.
Soporte

El soporte en la prestacion del servicio es realizado por el personal de atencion
al cliente de RAPICAR, mediante canales tradicionales y digitales. En lo que
respecta al canal tradicional se dispondra de un area de atencion al cliente en la
oficina de RAPICAR para que el asesor pueda atender al cliente y explicarle a

detalle el funcionamiento de los planes de financiamiento y matriculacion.

En el canal digital se habilitard& un chat incorporado en la pagina web de
RAPICAR y una linea de whatsapp para consultas de clientes nuevos, para el
caso de los clientes que ya cuenten con un asesor se asignara su tramite y las

consultas que tenga para que se ponga en contacto con el cliente.
5.2.2 Precio
Estrategia general precio

La estrategia que establece el método para la fijacion de precio es en base al
valor percibido por el cliente, ya que se trata de la oferta de un intangible que no
puede establecer su precio en funcion de costos.

De acuerdo a la mencion anterior, el gasto promedio asociado a la prestacion del

servicio es $ 46,35.
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Como referente para la fijacion de precio se debe considerar la opinién del
mercado objetivo, que se recabo en la encuesta, en esta herramienta se puedo
establecer que el mercado objetivo tiene una valoracién de precio de $ 40,00 por

la prestacion del servicio.
Estrategia de entrada

La estrategia de entrada de precio se alinea con el posicionamiento de mas x por
mas y considera la opinién de los encuestados, es por ello que se establece el

siguiente precio para los planes de financiamiento y matriculacion:

Tabla 12. Precio de entrada

Plan financiamiento vehicular Plan matriculacion vehicular

G 3 2Ghals

Precio por la prestacion servicio Precio por la prestacion servicio
$50,00 $50,00

Se establece un precio superior al sugerido por el cliente porque el cliente debe
percibir que RAPICAR es una empresa organizada que cuenta con una
infraestructura, por tanto, se diferencia de las personas que realizan tramites por

Su propia cuenta en instituciones como la Agencia Nacional de Transito.

En la siguiente tabla se muestra la capacidad en la prestacion del servicio y su
relacion con los ingresos mensuales en base del precio establecido

anteriormente:
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Tabla 13.
DESCRIPCION DETALLE
Numero de dias laborables mes (a) 22
Numero de horas laborables diarios (b) 8
Horas por asesor/mes (c=a x b) 176
Numero de horas requeridas por servicio asesoria (d) 4
Numero de servicios de asesoria (e=c / d) 44
Precio por servicio de asesoria (f) $50
Ingresos mensuales (g) $2.200

En base de la informacion anterior se determina que cada asesor puede generar
$2.200 por la prestacion del servicio, esta informacion permite establecer un
equilibrio de al menos dos asesores para generar los ingresos necesarios para
sustentar el nivel de gastos de RAPICAR.

Estrategia de ajuste

La estrategia de ajuste en el precio establecida por RAPICAR consiste en otorgar
un descuento para los clientes que contraten los dos planes de matricular y
financiamiento, el precio acumulado por estos servicios es $ 100, si se contratan
de forma conjunta tendran un descuento del 10% y estara establecido en $ 90.

Esta estrategia tendra la duracién de un afio a partir de la apertura de la empresa.
5.2.3 Plaza
Estrategia de distribucion

Para la prestacion del servicio asesoramiento en el proceso de compra y venta,
financiamiento y matriculacion de vehiculos nuevos y usados en la ciudad de
Quito se toma en cuenta la estrategia exclusiva, ya que no requiere la ubicacién
en puntos de venta para alcanzar una masificacion. La estrategia exclusiva se
enfoca en un nicho de mercado donde se explota la necesidad de los propietarios

de vehiculos en el proceso de matriculacion y financiamiento.

Estructuray canal de distribucion
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Como estrategia de canal de distribucion se asume el canal directo, ya que la
empresa se encargara de captar clientes por medios tradicionales y digitales,

para prestar el servicio de asesoria de forma personalizada.

RAPICAR
@)

I

RA I:A R CLIENTES

Figura 7. Canal de distribucién
Ubicacién
La ubicacion de la empresa debe ser cercana a los puntos de atenciéon en el
proceso de financiamiento y matriculacion, es por ello que se ha escogido la zona

norte de la ciudad como sector de ubicacion. Para determinar el punto exacto se

utiliza la siguiente matriz de localizacion:

Tabla 14. Matriz de localizacién

i icaci Cercania Cercania
Posibles Ubicaciones instituciones ANT Precio arriendo Total
financieras
Sector Parque La 3 1 > 6
Carolina
Sector Avenida Prensa 3 2 3 8
Sector Avenida América 3 1 2 6

La calificacion de los factores varia entre 1y 3, siendo 3 el puntaje mayor y 1 el
puntaje menor. El sector de la Avenida La Prensa es el adecuado debido a que
tiene mayor cercania con la ubicacién de la Agencia Nacional de Transito. El
valor del arriendo de una oficina de 60 metros cuadrados en el sector es $ 350,00
(incluido IVA).
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5.2.4 Promocién
Estrategia de promocion

La estrategia promocional que se adapta al modelo de negocio es la estrategia
PULL, que se enfoca en la generacion de actividades para atraer al mercado
objetivo que tiene la necesidad de asesoria en el proceso de compra y venta,
financiamiento y matriculacion de vehiculos nuevos y usados. Las acciones de

la estrategia de promocion se basan en los siguientes componentes:
e Publicidad

Para canalizar las acciones de publicidad se emplea herramientas tecnoldgicas,
en este caso son las redes sociales y pagina web. En el primer caso se plantea
la creacion de una fanpage en Facebook como mecanismo de promocion de los
servicios de Rapicar. La creacion del fanpage y publicidad en redes sociales

tendra un valor de $ 250 mensuales.

En el segundo caso se plante desarrollar la pagina web donde se detalle los
servicios que prestara la empresa, medios de contacto y otros datos de interés
para el mercado objetivo como testimonio de clientes. El disefio de la pagina web
tiene un valor de $ 1.800 que se efectla en un solo pago, el servicio de

mantenimiento y almacenamiento tiene un valor de $ 280 anual.

En el caso de la publicidad en medios tradicionales, se planea trabajar con
revistas que se enfocan en un mercado de profesionales y empresarios, quienes
no disponen de tiempo para realizar su gestion documental y trdmites de
matriculacion vehicular o solicitud de financiamiento. El presupuesto de esta

publicidad es $ 3.800 anuales.
e Relaciones publicas

Es importante para la empresa como parte de sus relaciones publicas participar
en diferentes ferias que se realicen en el pais, para ello se contratara el espacio
con un stand para tener presencia y entregar informacion del servicio, esta

participacion tiene como objetivo captar atencion y conseguir una base de datos
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de interesados que posteriormente se les dara seguimiento por la fuerza de
ventas. Se procedera a participar en ferias que tengan relacion con el sector
automotriz, el valor por la participacion en ferias anuales asciende a $6.000,00
anuales, como respaldo de esta actividad es necesario presupuestar un valor de

$ 2.700 de material promocional.
5.2.5 Presupuesto marketing mix

En base a la informacién presentada en las estrategias de marketing se

construye el siguiente presupuesto:

Tabla 15. Presupuesto de marketing

Presupuesto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio4 | Anfo5
Creacion imagen corporativa 250 - - - -
Disefio pagina web y mantenimiento 1.800 280 288 297 306
Arriendo instalaciones 4.200 4.326 4.456 4.589 4,727
Medios impresos 3.800 3.914 4.031 4.152 4.277
Relaciones publicas 6.000 6.180 6.365 6.556 6.753
Fan Page Facebook 150
Publicidad Facebook 3.000 3.090 3.183 3.278 3.377
Material promocional 2.700

TOTAL 21.900 | 17.790 | 18.324 | 18.873 | 19.440

En el afio 1 existe un desembolso por $ 21.900 en actividades de marketing,
que incluyen el arriendo de la oficina de RAPICAR, que es el segundo rubro
mas alto en el presupuesto. A partir del afio 2, las asignaciones se reducen

debido a la disminucion del material promocional.

El detalle del presupuesto de marketing en base al gasto unitario es el

siguiente:

Tabla 16. Presupuesto de marketing por unidad

Presupuesto unitario Afiol | Aiio2 | Ao 3 | Ao 4 | Afio5
Creacion imagen corporativa 0,15

Disefio pagina web y mantenimiento 1,06 0,14 0,13 0,12 0,11
Arriendo instalaciones 2,48 2,19 2,02 1,87 1,72
Medios impresos 2,25 1,98 1,83 1,69 1,56
Relaciones publicas 3,55 3,13 2,89 2,67 2,46
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Fan Page Facebook 0,08
Publicidad Facebook 1,77 1,57 1,44 1,33 1,23
Material promocional 1,60

6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
6.1 Misidn, visién y objetivos
6.1.1 Misidn

RAPICAR es un servicio enfocado en la optimizacién del tiempo de nuestros
clientes, porque entrega un alivio al momento de gestionar el tramite de
matriculacion vehicular y la entrega de documentos para el financiamiento de un
vehiculo. La herramienta para llevar a cabo estos servicios es el conocimiento y
la experiencia de nuestro personal para contribuir con el objetivo sofiado de

entregar un vehiculo nuevo a las familias de la ciudad de Quito.
6.1.2 Vision

En el afio 2025 la empresa RAPICAR aspira a ser un referente en la prestacion
de servicios relacionados con el proceso de compra de un vehiculo, por la
efectividad en la gestion de matricula y optimizacion de tiempo en el proceso de
financiamiento vehicular. Para alcanzar esta meta, se fundamenta en los pilares
de educacion, experiencia y conocimiento que permiten llevar a la excelencia las
actividades de nuestra organizacion, con el fin de entregar valor agregado a

nuestros accionistas y contribuir al desarrollo del Ecuador.
6.1.3 Objetivos organizacionales

Los objetivos organizacionales de RAPICAR se formulan en base a su capacidad
comercial, operativa y financiera; para monitorear la consecucion de resultados
se divide los objetivos de acuerdo a las perspectivas del cuadro de mando

integral:

Tabla 17. Objetivos organizacionales
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Perspectiva

Objetivo

Fecha de
cumplimiento

Financiera Aumentar el nivel de ingresos por ventas en Afio 2023 —
0 ~ ~
el 5% entre el afio 1 y afio 5 Largo Plazo
Obtener el margen de rentabilidad sobre Afio 2022 —
ventas de 8% en el afio 4
Largo Plazo
Procesos internos | Incrementar el salario del personal en el 5% Afio 2023 —
con relacién al afio anterior, a partir del afio
4 Largo Plazo
Cliente Establecer un gasto por publicidad y Afio 2020 —
. 0 .
promogon d(il 4% de los ingresos x ventas, Mediano Plazo
a partir del afio 2
Cliente Generar encuestas a los clientes para Afo 2020 —
valorar la prestacion del servicio en Mediano Plazo
RAPICAR
Aprendizaje Establecer procesos de capacitacion en el Afio 2020 —

100% del personal de la empresa

Mediano Plazo

6.2 Plan de operaciones

6.2.1 Cadena de valor

El plan de operaciones establece la siguiente cadena de valor que permite

ofrecer el servicio de la empresa RAPICAR:
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CADENAVALOR
ESLABONSOPORTE ESLABONSOPORTE
01 HUMANGS 03 INFRAESTRUCTURA

ORGANIZACION Y
TECNOLOGIA

O

Y ABASTECIMIENTO

2

ESLABON CLAVE

ESLABON CLAVE

CLIENTES PERSONAL DE 04 MARKETING Y
02 CONTACTO
PRESTACION VENTAS
SERVICIO Sgll;?gg E

Figura 8. Cadena de valor

Procesos del eslabén de soporte

Proceso recursos humanos: encargado de generar una cultura
organizacional enfocada en el servicio con el personal de Rapicar.
Proceso organizacion interna: alinea la gestion de los recursos fisicos e
intangibles con la prestacion del servicio de Rapicar.

Proceso infraestructura y ambiente: adecua la instalacion de la empresa
hacia la prestacién del servicio de Rapicar.

Proceso abastecimiento: encargado de la cadena de abastecimiento de
Rapicar para la optimizacion de la gestion documental en la matriculacion

y financiamiento vehicular.

Procesos del eslabén clave
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Figura 9. Procesos soporte

e Proceso de marketing y ventas: incluye la generaciéon de propuestas
comerciales para los clientes potenciales.

e Proceso de personal de contacto: gestiona las actividades que se
desarrollan para dar a conocer el servicio de Rapicar entre sus clientes.

e Proceso soporte fisico y habilidades: entrega los recursos fisicos
necesarios para la prestacion del servicio de Rapicar.

e Proceso prestacion del servicio: es el eje nuclear que entrega el apoyo a
los clientes en el proceso de matriculacién y financiamiento vehicular.

e Proceso de clientes: encargado de realizar actividades de contacto con
el cliente para la evaluacion del servicio.

6.2.2 Ciclo de operaciones

El ciclo de operaciones de Rapicar se establece en la siguiente tabla:

Tabla 18. Descripcidon de operaciones

DESCRIPCION DETALLE
Numero de dias laborables mes (a) 22
Numero de horas laborables diarios (b) 8
Horas por asesor/mes (c=a x b) 176
Numero de horas requeridas por servicio asesoria (d) 4
Numero de servicios de asesoria (e=c / d) 44
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DESCRIPCION DETALLE
Precio por servicio de asesoria (f) $50
Ingresos mensuales (g) $2.200
Numero de asesores en Rapicar 3
Ingresos mensuales Rapicar $ 6.600

La empresa Rapicar debe contratar tres personas asignadas a la prestacion del
servicio con el fin de alcanzar el ingreso mensual de $ 6.600 en el afio 1, este
equipo de asesores estara en el area de operaciones, que contara con un
coordinar y dos gestores, de esta manera se cubre el nUmero de personas
requeridas para cumplir con la meta de ingresos, esto es la suma de un

coordinador mas dos asesores, que es igual a tres personas.
6.2.3 Infraestructura y equipamiento

La infraestructura y equipamiento que la empresa Rapicar debe disponer para

iniciar su operacion es la siguiente:

Tabla 19. Infraestructuray equipamiento

Mobiliario oficina empresa Cantidad Valor Unitario Valor total
Estacion de trabajo 6 450,00 2.700,00
Archivadores 6 150,00 900,00
Sillas 18 79,00 1.422,00
Mesa de reuniones 2 400,00 800,00
Decoracion 6 40,00 240,00
Activos menores 6 15,00 90,00
Equipamiento tecnolégico
Computadores 6 900,00 5.400,00
Impresoras 3 350,00 1.050,00
Telefonia 6 120,00 720,00
Total 7.170,00

La inversiodn inicial en infraestructura y equipamiento es $ 13.322 que forma parte
del aporte de los accionistas para la formacion de la empresa. En lo que respecta
a los gastos de operacion se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 20. Gastos de operacion

Valor mensual

Internet y comunicaciones 90,00

Arriendo instalaciones 350,00
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Insumos oficina y limpieza 85,00
Servicios basicos 90,00
Telefonia 150,00
Uso servicio de pago tarjeta crédito (datafast) 60,00

6.3 Estructura organizacional
6.3.1 Estructura legal

Para la constitucion de la empresa RAPICAR se ha seleccionado utilizar la figura
legal de compafiia limitada, esta figura de acuerdo con la Ley de Compafias
requiere para su constitucion el aporte de minimo 2 socios hasta un méaximo de
15 socios que responderan por la empresa hasta por el monto de sus
aportaciones (Superintendencia de Compafias, 1999). El proceso para la
constitucién se puede realizar directamente en la pagina web de la super de

compafias siguiendo los pasos descritos a continuacion:
1. Reserva de nombre: Revisar un nombre que esté disponible para la empresa.

2. Elaborar los estatutos: Se realiza con un abogado mediante una minuta ya

gue es el contrato social que regira a la empresa.

3. Apertura de una cuenta de integracién de capital: Se requiere de un capital
minimo para la compaiiia limitada de $400 y puede aperturarse en cualquier

institucion financiera del pais.

4. Elevar a escritura publica: Con los pasos anteriores ante un notario publico
se realiza la escritura publica de constitucion.
5. Aprobar el estatuto: Se debe solicitar la aprobacion de la escritura publica en

la Superintendencia de Compaiias.

6. Publicar en un diario del pais: Se debera publicar la resolucion y extracto

emitido por la Superintendencia de Compaiiias.

7. Permisos municipales: Para obtener los permisos que habiliten a la empresa

se debe pagar la patente municipal.
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8. Inscripcion de la compafiia: En el registro mercantil se inscribird la

constitucién de la empresa (Banco Solidario, 2019).

6.3.2 Disefio organizacional

La estructura organizacional para RAPICAR se aplica en base a la
especializacién de funciones, es por ello, que se crean departamentos donde se
concentre las actividades en base a la supervision de un coordinar, quien
interactda con los otros departamentos y recibe las disposiciones emanadas de
la gerencia general. Como soporte para la gerencia se establece las funciones
de un asistente administrativo que da soporte a las actividades de la empresa.

En la siguiente figura se observa el organigrama:

—  Gestor tramites 1

Coordlna}dor de Gestor tramites 2
Operaciones

Figura 10. Organigrama

Las funciones del personal de la empresa son las siguientes:

Tabla 21. Descripcion de funciones del personal

Cargo Supervisa Reporta Funciones

Establecer objetivos y politicas

Coordinador de ;
Control de activos

Gerente General Operaciones L -
. Accionistas Representacion legal
(1 persona) Coordinador i . .
. Manejo flujo efectivo
Comercial

Supervision del presupuesto
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(1 persona)

Cargo Supervisa Reporta Funciones
Soporte al Gerente General
. Control de personal
Asistente . . p
. . Gerencia Administracibn agenda Gerente
Administrativo
General General
(1 personas) N :
Coordinacion &rea operaciones y
comercial
. Seguimiento supervision
Coordinador . g . _y _p
. . Gerencia proceso de tramites vehiculares y
Operaciones Gestor tramites )
General matricula

Atencion al cliente

Gestor tramites
(2 personas)

Mensajero

Coordinador
Operaciones

Administracion
clientes
Ejecucion de tramites

Solicitud y archivo documentacién
Gestion de tramites externos
Atencion al cliente

carpetas de

(1 persona)

Mensajero Gestor Entrega y solicitud de documento
(1 persona) tramites Gestion de tramites externos
Generar alianzas estratégicas con
Coordinador . empresas del sector
. Gerencia . o
comercial Administracion de las redes
General

sociales
Ejecucion del plan de marketing

Los perfiles de los cargos se describen en la siguiente tabla:

Tabla 22. Perfil del cargo

) ) ) Salario
Cargo Experiencia Estudios _
nominal
G te G | 5 afios en la direccion i ] o
erente enera _ . Titulo universitario en
comercial u operativa de . ) $1.200
(1 persona) o carreras administrativas
empresas de servicios
Asistente 1 afio en gestién de _
Administrati o Estudios en carreras
ministrativo oficina en empresas de L $ 500
o administrativas
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o ) Salario
Cargo Experiencia Estudios _
nominal
Coordinador 3 afos en tareas Titulo universitari
: itulo universitario en
Operaciones operativas empresas de o $ 900
o carreras administrativas
P 3 afios operaciones de Estudios en carreras
Gestor tramites P
crédito o matriculacion administrativas y/o $ 600
2 personas .
@p ) vehicular legales
. 1 afio experiencia en
Mensajero P
tareas administrativas en Bachiller $ 400
(1 persona) -~
empresas de servicios
Coordinad ~ Titulo universitario en
oordinador 5 afios en tareas
il _ carreras
comercia comerciales en empresas o $ 900
g o administrativas,
1 persona e servicios ) o
p ) marketing o publicidad

7. EVALUACION FINANCIERA
7.1 Proyeccién de ingresos y gastos

La proyeccion de ingresos y gastos considera la inflacion promedio en el periodo
2013 — 2018, que de acuerdo a las cifras del Banco Central es 2,21%, este
porcentaje se emplea en el crecimiento de precio por el servicio que presta la
empresa Rapicar. En el afio 1 este precio es $ 50,00, el cual crece hasta $ 54,57

en el afo 5.

Con respecto al numero de servicios de tramites de matriculacion vy
financiamiento, en el afio 1 se proyecta realizar 1.691 prestaciones, las cuales
se incrementan hasta 2.951 prestaciones en el ailo 5, la tasa de crecimiento de
la demanda se basa en el incremento de ventas de la industria que es 11,63%
en el periodo 2013 — 2018.

Con esta informacion se construye la proyeccion de ingresos entre el afio 1y

afio 5:
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Tabla 23. Proyeccién de ingresos

Afio 1 Afio 2 Afio 3

115.107

Afio 4 Afo 5

Ingresos anuales 84.575 100.882 131.338 | 149.858

En lo que respecta a la proyeccion de gastos se basan en la inflacion promedio
de 2,21%, considerando la operacion de Rapicar se destaca los gastos en
salarios del personal y gastos generales propios de la administracion y

mercadeo, la construccion de la proyeccion es la siguiente:

Tabla 24. Proyeccién de gastos

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Suaeslgooss 67.031 73.068 74.640 76.246 77.887
g:nsé‘:;les 27.450 23.482 24.001 24.531 25.073
g?:lteoss 94.481 96.550 98.641 100.777 102.960

El crecimiento del gasto es 2,17% entre el afio 1 y afio 5, que es menor al
crecimiento del ingreso de 15,40% en el mismo periodo. Esta diferencia permite

a la empresa Rapicar generar utilidad a partir del afio 2 cuando la empresa

adquiere una mayor cantidad de clientes.

7.2 Inversion inicial, estructura de financiamiento y capital de trabajo

7.2.1 Inversién inicial

La inversion inicial de Rapicar se construye en base a la siguiente descripcion

de componentes:

Tabla 25. Inversién inicial

PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPO 15.122.00
EQUIPAMIENTO 6.152,00
EQUIPO DE COMPUTACION 7.170,00
INSTALACIONES 1.800,00

GASTOS INTANGIBLES 1.650,00
REGISTRO MARCA 700,00
CONSTITUCION EMPRESA 800,00
GASTOS LEGALES 150,00

CAPITAL DE TRABAJO INICIAL 11.078,56
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La sumatoria de los componentes de la inversion inicial es $ 27.850,56, donde el

mayor rubro se destina a la propiedad, planta y equipo del activo no corriente.

7.2.2 Capital de trabajo

El capital de trabajo de $ 11.078,56 considera el flujo de efectivo necesario en el
periodo cuando existe perdida en la operacion de Rapicar, este periodo

comprende entre el mes 1 y mes 13, como se muestra en la siguiente figura:

14.000,00

12.000,00

10.000,00

8.000,00 4
6.000,00

4.000,00

2.000,00

Mes 1
Mes 3
Mes 5
Mes 7
Mes 9
Mes 11
Mes 13
Mes 15
Mes 17
Mes 19
Mes 21
Mes 23
Mes 25
Mes 27
Mes 29
Mes 31
Mes 33
Mes 35
Mes 37
Mes 39
Mes 41
Mes 43
Mes 45
Mes 47
Mes 49
Mes 51
Mes 53
Mes 55
Mes 57
Mes 59

E— | Ngresos Egresos

Figura 11. Capital de trabajo

7.2.3 Estructura de financiamiento

La empresa Rapicar requiere financiar la inversion inicial de $ 27.850,56, el
aporte de los accionistas considera el 75% por un valor de $ 20.887,92 y el 25%
restante es aportado por el crédito bancario de $ 6.962,64. La forma de pago de

este crédito es cinco afos y tasa de interés de 11,30%, esto genera una cuota
mensual de $ 152,43.

7.3 Proyeccion de estado de resultados, situacion financiera, estado de
flujo de efectivo y flujo de caja

7.3.1 Estado de resultados

La proyeccion del estado de resultados entre el afio 1 y afio 5 es la siguiente:
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Tabla 26. Estado de resultados

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
100.88 | 115.10 | 131.33 | 149.85
Ingresos anuales 84.575 2 7 8 8
Gastos sueldos 67.031 73.068 | 74.640 | 76.246 | 77.887
Gastos generales 27.450 23.482 24.001 24.531 25.073
Gastos de depreciacion 1.539 1.527 1.527 393 393
Gastos de amortizaciéon 160 160 160 160 160
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y (11.605
PARTICIP. ) 2.645 14.780 | 30.009 | 46.346
Gastos de intereses 731 600 454 290 107
(12.336
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION ) 2.045 14.326 29.719 46.239
15% PARTICIPACION TRABAJADORES - 307 2.149 4.458 6.936
(12.336
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS ) 1.738 12.177 25.261 39.303
22% IMPUESTO A LA RENTA - 442 3.044 6.315 9.826
(12.336
UTILIDAD NETA ) 1.296 9.133 18.946 29.477

En el afio 1 la empresa Rapicar tiene una pérdida de $ 12.336, esto se debe a
que la empresa no tiene la suficiente cantidad de dinero para sustentar sus
pagos, es por ello que requiere el capital de trabajo inicial para equilibrar sus

egresos.

A partir del aflo 2, la empresa es sustentable en sus ingresos y egresos,
generando una utilidad neta de $ 1.296, que representa el 1,28% del ingreso por
ventas, en el afio 3 la utilidad se incrementa hasta $ 9.133 que es el 7,93% de
los ingresos. En el afio 4 y afio 5 la utilidad tiene un crecimiento considerable
hasta alcanzar el valor de $ 29.477.

7.3.2 Estado de situacién financiera

La proyecciéon del estado de situacion financiera entre el afio 1 y afio 5 es la

siguiente:



Tabla 27. Estado de situaciéon financiera

49

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
ACTIVOS 27.851 15.073 15.212 23.341 41.214 69.468
Corrientes 11.079 0) 1.826 11.641 30.066 58.874
Efectivo 11.079 0) 1.826 11.641 30.066 58.874
Cuentas por Cobrar
No Corrientes 16.772 15.073 13.386 11.700 11.147 10.595
Propiedad, Planta y Equipo 15.122 15.122 15.122 15.122 15.122 15.122
Depreciaciéon acumulada 1.539 3.066 4,592 4,985 5.377
Intangibles 1.650 1.650 1.650 1.650 1.650 1.650
Amortizacion acumulada 160 320 480 640 800
PASIVOS 6.963 6.521 5.365 4.361 3.288 2.065
Corrientes 657 729 1.100 1.566 2.065
Sueldos por pagar 657 657 657 657 657
Impuestos por pagar 72 444 909 1.409
No Corrientes 6.963 5.865 4.636 3.261 1.722
Deuda a largo plazo 6.963 5.865 4.636 3.261 1.722
PATRIMONIO 20.888 8.552 9.847 18.980 37.926 67.403
Capital 20.888 20.888 20.888 20.888 20.888 20.888
Utilidades retenidas (12.336) (11.040) (1.908) 17.038 46.515

En el afio 1, afio 2 y aflo 3 la empresa Rapicar tiene un decrecimiento en su

patrimonio debido a la pérdida generada en el afio 1, esto es aspecto negativo

para la gestion de la empresa; a partir del afio 4 la empresa se recupera en la

utilidad y permite al patrimonio incrementarse hasta alcanzar un valor de $

67.403, que se debe a la utilidad retenida en el afio 4 y afio 5.

7.3.3 Estado de flujo de efectivo

La proyeccion del estado de flujo de efectivo entre el afio 1 y afio 5 es la

siguiente:

Tabla 28. Estado de flujo de efectivo

Ao 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5

Actividades Operacionales (9.980) 3.054 11.191 19.964 30.529

Utilidad Neta (12.336) 1.296 9.133 18.946 29.477
Depreciaciones y amortizacion

+ Depreciacion 1.539 1.527 1.527 393 393

+ Amortizacién 160 160 160 160 160

+ A CxP PROVEEDORES -

+ A Sueldos por pagar 657 - - - -

+ A Impuestos - 72 371 465 500
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Ao 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5

Actividades de Inversién (16.772)

- Adquisicién PPE y intangibles (16.772)

Actividades de Financiamiento 27.851 (1.229) (1.375) (1.539) (1.722)
+ A Deuda Largo Plazo al final del periodo 6.963 5.865 (1.195) (1.375) (1.539) (1.722)
- Pago de dividendos - - - - -

+ A Capital 20.888

INCREMENTO NETO EN EFECTIVO 11.079 (11.079) 1.826 9.816 18.425 28.807

EFECTIVO AL FIN DEL PERIODO 11.079 (0) 1.826 11.641 30.066

TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO 11.079 (0) 1.826 11.641 30.066 58.874

En el afio 1 existe un saldo cero en el flujo de efectivo debido al equilibrio entre

las cuentas de ingreso y egreso; a partir del aifo 2, el saldo final del flujo de

efectivo se incrementa debido a la acumulacion de utilidades hasta el afo 5.

7.3.4 Flujo de caja proyecto

El flujo de caja del proyecto es el siguiente:

Tabla 29. Flujo de caja proyecto

ANO

ANO 0

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

FLUJOS DEL PROYECTO

(27.850,56)

1.211,13

3.221,41

10.991,75

19.624,55

27.112,07

El flujo de caja del proyecto muestra que la empresa esta en capacidad de

generar recursos financieros para recuperar la inversion inicial provista por los

accionistas en el afo 0.

7.4 Proyeccién de flujo de caja del inversionista, célculo de la tasa de

descuento y criterios de valoracién

7.4.1 Flujo de caja del inversionista

El flujo de caja del inversionista es el siguiente:

Tabla 30. Flujo de caja inversionista

ANO ANO 0 ANO1 | ANO2 | ANO3 ANO 4 ANO 5
FLUJOS DEL (20.887,92 | (371,65 | 1.594,5 | 9.315,6 | 17.893,2 | 25.319,0
INVERSIONISTA ) ) 9 3 7 6
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El flujo de caja del inversionista tiene saldo negativo en el afio 1 debido al pago
del crédito adquirido para la inversion inicial, este resultado se relaciona con la

pérdida originada en ese periodo.
7.4.2 Calculo de latasa de descuento

La tasa de descuento se fundamenta en los siguientes indicadores de la

rentabilidad del mercado y costo de oportunidad:

Tabla 31. Célculo tasa de descuento

Tasa libre de riesgo 2,11%
Rendimiento del Mercado 9,13%
Beta 1,28
Beta Apalancada 1,09
Riesgo Pais 8,81%
Tasa de Impuestos 25,00%
Participacion Trabajadores 15,00%
Escudo Fiscal 36,25%
Razéon Deuda/Capital 33%
Costo Deuda Actual 11,30%

Con el uso de estos indicadores se calcula el WACC de 17,44% y CAPM de
20,85%.

7.4.3 Criterios de valoracion

En base de la informacion financiera presentada en las proyecciones se obtienen

los siguientes resultados:

e Valor actual neto (VAN): el resultado obtenido en el flujo del proyecto
expone un VAN de $ 4.753 y en el flujo del inversionista existe un VAN de
$ 3.382; estos datos muestran que la puesta en marcha de la empresa
recupera la inversion inicial realizada en el afio 0.

e Tasa interna retorno (TIR): en el flujo del proyecto la TIR resultante es
22,28% y en el flujo del inversionista la TIR es 25,33%, estos resultados
obtenidos son superiores a la tasa WACC y CAPM respectivamente; esto

es favorable para la generacién de rentabilidad en la empresa.
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e Periodo recuperacion inversion (PRI): el tiempo que los accionistas
recuperan el capital invertido en un plazo de 4,21 en el flujo del proyecto
y 4,27 afios en el flujo del inversionista.
7.5 indices financieros

Los indices financieros resultantes son los siguientes:

Tabla 32. indices financieros

Ao 1 Afio 2 Ao 3 Afo 4 Afio 5 INDUSTRIA
LIQUIDEZ
Razon corriente (0,00) 2,50 10,58 19,20 28,51 1,05
ENDEUDAMIENTO
Razon deuda / capital 76,26% 54,48% | 22,98% | 8,67% 3,06% 39%
RENTABILIDAD
Rentabilidad sobre activos -81,84% 8,52% | 39,13% | 45,97% 42,43% 7,19%
Rentabilidad sobre patrimonio | -144,25% | 13,16% | 48,12% | 49,95% 43,73% 10,04%

En el afio 1 los indicadores de la empresa son menores a la industria debido a la
pérdida financiera en ese periodo; en el caso del indicador de endeudamiento y
rentabilidad la empresa tiene una mayor dependencia del crédito entre el afio 1
y afio 2. A partir del afio 3 la empresa tiene un mejor comportamiento en sus
indices financieros, lo cual posiciona a la empresa en una optima condicion frente

a sus competidores.
8. CONCLUSIONES

La investigacién del entorno del proyecto permite identificar una fuerte
oportunidad en el entorno social, ya que existe un comportamiento favorable al
uso de vehiculos, como lo muestra el crecimiento en la adquisicion de vehiculos
nuevos, asi lo establecen las cifras de incremento en el parque automotor,
especialmente en la provincia de Pichincha. Esta oportunidad muestra que existe

un potencial mercado objetivo donde desarrollar los servicios de Rapicar.

La identificacion del comportamiento del consumidor que tiene la necesidad de
matricular o financiar su vehiculo, muestra que existe una oportunidad de

negocio que fomenta la actividad de Rapicar, ya que segun la informacion del
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grupo focal y los encuestados, las personas consideran como excesivos el
cumplimiento de tramites para la matricula vehicular lo cual afecta el tiempo que
emplean para otras actividades diarias, es por ello, que pueden demandar el

servicio de Rapicar.

El alineamiento de la oportunidad de negocio se basa en los factores asociados
a la necesidad del cliente y su comportamiento junto con la informacién
relacionada con el crecimiento de vehiculos, de esta manera se construye la
propuesta de valor de Rapicar como un servicio de asesoria que busque la
efectividad en el uso del tiempo en las personas que pretenden matricular un

vehiculo o tramitar un préstamo para financiarlo.

La estrategia de marketing para Rapicar se basa en el enfoque que esta
concentrado en un mercado objetivo que necesita optimizar su tiempo en el
momento de matricular y financiar su vehiculo, para establecer el
posicionamiento se plantea una estrategia de mas por mas, ya que es un Servicio
profesionalizado y que debe reflejarlo a través de un precio basado en el valor

percibido por el cliente.

La estructura organizacional determina que el proceso relacionado con la
prestacion del servicio es el principal para satisfacer la necesidad del cliente, es
por ello, que este proceso cuente con un area fortalecida en el numero de
personal, a la cual se denomina departamento de operaciones, que contara con
un coordinador, dos gestores de tramites y un mensajero para agilitar la

ejecucion de los tramites de los clientes.

El desarrollo de las proyecciones financieras muestra que Rapicar tiene un
resultado positivo desde el afio 2, debido a que en el afio 1 existe una pérdida
de $ 12.336, la cual es asumida por los accionistas a través del capital de trabajo
inicial; esta pérdida del afio 1, no impide que el proyecto genere un flujo de caja
positivo que determina un valor actual neto positivo y tasa interna de retorno con

un porcentaje superior a la tasa de descuento.
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Anexo 1. Fuerzas competitivas Porter

PODER NEGOCIACION

CLIENTES
4
2
RIVALIDAD DE LOS PODER NEGOCIACION
COMPETIDORES 1 PROVEEDORES
0
AMENAZA ENTRADA AMENAZA
NUEVOS PRODUCTOS
COMPETIDORES SUSTITUTOS

Anexo 2. Matriz de investigaciéon de la encuesta

OBJETIVO
GENERAL

OBJETIVOS
ESPECIFICOS

PREGUNTA

HIPOTESIS

RESULTADOS DE
LAS ENCUESTAS

Identificar la
necesidad que
tienen las
personas en el
proceso de
busqueda de
financiamiento y
matriculacion de
un vehiculo en la
ciudad de Quito.

Descubrir la
situacion actual en
la comercializacion

de vehiculos nuevos
en la ciudad de
Quito

Ha adquirido un
vehiculo en un
concesionario en los
Ultimos tres afios

Como califica la
gestion comercial en
un concesionario de

vehiculos

Considera que los
precios de los
vehiculos nuevos
son

El 60% de los
encuestados ha
comprado vehiculos
en los dltimos tres
afios y califica como
buena la gestion
comercial en los
concesionarios y
considera justo el
precio de los
vehiculos

El 57% de los
encuestados ha
comprado vehiculos
en los dltimos tres
afios, el 67% califica
como buena la
gestién comercial en
los concesionarios y
el 74% considera
caro el precio de los
vehiculos

Investigar la
caracterizacion del
cliente que requiere

el servicio de
asesoria en la

Cudl es su edad

Cual es el género

El 75% de los
encuestados son
personas mayores
de 31 afios, de
género masculino

El 86% de los
encuestados son
personas mayores
de 31 afios, el 55%
son mujeres, el 44%




OBJETIVO OBJETIVOS . RESULTADOS DE
GENERAL ESPECIFICOS PREGUNTA HIPOTESIS LAS ENCUESTAS
gestion de con ingresos entre $

matriculacion y
financiamiento de un

Cual es su ingreso

801y $ 1600y

tiene ingresos entre
$801y$1600y el

valoracion de la idea

de negocio en los

expertos que forman

parte del mercado

de concesionarios
de vehiculos.

asesore a las

personas que
desean adquirir un
vehiculo, en lo que
respecta a la gestién
documental y
financiamiento

mensual estudios 59% tiene estudios
vehiculo universitarios universitarios
Cuaél es su
universidad
Cémo valora la idea
Conocer la de una empresa que

El 60% de los
encuestados valora
la idea de negocio
como importante

El 46% de los
encuestados valora
la idea de negocio
como muy
importante

Registrar la
informacién que
recibe un cliente que
acude a un
concesionario de
vehiculos en la
ciudad Quito

Ha tenido algin
inconveniente o
problema con la
gestion documental
ylo tramites para
matricular su
vehiculo

Ha tenido algtn
inconveniente o
problema con los
tramites solicitar un
crédito para
financiar un vehiculo

El 80% de los
encuestados casi
siempre ha tenido

problemas en la
matriculacioén o el
financiamiento del
vehiculo

El 46% de los
encuestados
siempre y casi
siempre ha tenido
problemas en la
matriculacion y el
55% siempre y casi
siempre han tenido
problemas de
financiamiento del
vehiculo

Examinar los
problemas que
enfrentan las
personas que
buscan financiar y
matricular un
vehiculo

Cuél es su principal
problema al
momento de adquirir
un vehiculo nuevo

En los
concesionarios de
vehiculos recibe
toda la informacion
necesaria respecto
a la gestion
documental y
tramites que debe
realizar para
comprar un vehiculo
con financiamiento

El 50% de los
encuestados
considera que
existen problemas
en los excesivos
tramites

El 22% de los
encuestados
considera que
existen problemas
en los excesivos
tramites y el 50%
considera excesivos
tramites en el
financiamiento del
vehiculo

Identificar el precio
6ptimo para un
servicio en el

A qué precio dentro
delrango $ 40,00 a $
80,00 considera muy
barato para el
servicio mencionado

proceso de
financiamiento y
matriculacion de un
vehiculo

A qué precio dentro
delrango $ 40,00 a $
80,00 considera muy
barato para el
servicio mencionado

El 70% de los
encuestados
considera un precio
optimo el valor de $
50

El 72% de los
encuestados
considera un precio
optimo el valor de $
40




OBJETIVO
GENERAL

OBJETIVOS
ESPECIFICOS

PREGUNTA

HIPOTESIS

RESULTADOS DE
LAS ENCUESTAS

A qué precio dentro
delrango $ 40,00 a $
80,00 considera muy
barato para el
servicio mencionado

A qué precio dentro
delrango $ 40,00 a $
80,00 considera muy
barato para el
servicio mencionado

Especificar los

A través de qué
medios recibe
informacién y/o

meo!ips de promociones con El 90% de Io.s. El 68% de Io.s.
prorpouon gue se mayor frecuencia encuesta_dos utiliza encuesta_dos utiliza
ajusten a las redes sociales como | redes sociales como
necesidades de los | Qué medio de medio de promocién | medio de promocion

clientes comunicacion es el
que mas utiliza
A su criterio el

servicio de asesoria El 50% de los El 64% de los
deberia entregarse | encuestados indica | encuestados indica
Evaluar la al cliente a través de | que el servicio debe | que el servicio debe

localizacion y medio
de distribucion
adecuado para el
tipo de servicio

distribuidores o por
el prestador del
servicio

Cudl es la
localizacién 6ptima
para el servicio de

asesoria

ser prestado
directamente por el
asesor y debe
localizarse en zonas
céntricas y de féacil
acceso

ser prestado
directamente por el
asesor y debe
localizarse en zonas
céntricas y de féacil
acceso
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