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RESUMEN

El presente estudio tuvo como objetivo desarrollar un modelo de negocios sobre
monitoreo vehicular enfocado en el mantenimiento predictivo y preventivo de los
vehiculos mediante el uso de ITS (sistemas de transporte inteligente) y
telecomunicaciones como solucion para personas que tienen pocos o muy basicos

conocimientos del mantenimiento vehicular.

Para el disefio del modelo de negocios, se procedi6é a realizar un andlisis de las
herramientas de gestion a utilizar como PEST, FODA y cinco Fuerzas de Porter.
Posteriormente se realiz6 un analisis del entorno general y del negocio, con el
objetivo de identificar los beneficios y barreras a las que estan sometidas el
mercado del mantenimiento automotriz en Ecuador. Consecutivamente se realizo el
andlisis del servicio a ofrecer, y la planificacibn de un proyecto para enlazar el
sistema mediante la guia de buenas practicas PMBOK sexta edicion. Finalmente se
realizdé un andlisis econdmico para calcular la probabilidad de que el negocio sea

rentable mediante un andlisis de sensibilidad financiera.

Se concluy6 que el mercado automotriz en Ecuador es un sector estratégico en
crecimiento, de igual manera se determind que el modelo de negocio se basa en
reducir tiempo y costo tanto de conductores como talleres mecanicos informandole
al conductor el dafio especifico que reporta su vehiculo. Cabe destacar que el
negocio es rentable ya que existe un 56% de probabilidad de tener un VAN positivo

en los 5 afios a partir de la planificaciéon del proyecto.

Por ende, el presente plan tiene viabilidad y puede mantenerse en el tiempo. Por tal
por tal motivo se recomienda la implementacion de un modelo de negocios sobre
monitoreo vehicular enfocado en el mantenimiento predictivo y preventivo de los

vehiculos mediante el uso de ITS y telecomunicaciones.



ABSTRACT

The purpose of this study is to develop a business plan for monitoring the vehicles
which focuses on the prevention and prediction maintenance using ITS (Intelligent
Transport System) and telecommunications for people who have low or do not have

knowledge about vehicle maintenance.

Some managing tools like: PEST, SWOT or Five Porter Forces were studied for the
design of the business plan. Subsequently, it made a general analysis about
external and internal environmental factors related to vehicle business with the
purpose of understanding the future benefits or problems while developing the
project. After that, a project to link the system was done using the best practice
guide PMBOK sixth edition. Finally, an economic analysis was carried out to
calculate the probability that the business will be profitable through a financial

sensitivity analysis.

In conclusion, the automotive market in Ecuador is a strategic sector to invest.
Therefore, the business model is based on reducing time and cost of both drivers
and Auto Repairs, giving them the car diagnostic and linking themselves. The
business is profitable since there is a probability of 60% to have a positive NPV in

the next 5 years.

To end, the business plan is feasible, and it is stable along of the time. Therefore, it

is recommended to start with the implementation of the project.
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1 CAPITULO I: INTRODUCCION

En 2016, el parque automotor en Ecuador fue de 2'056.213 vehiculos (INEC,
2016, p.13), este informe también revela que existié un crecimiento de vehiculos
del 10% anual. Por otro lado, en el aflo 2016 hubo 16,39 millones de habitantes en
el pais (Banco Mundial, 2016) por lo que se puede atribuir a que existe
aproximadamente 1 vehiculo por cada 8 personas. Estos datos indican que existe
un gran interés en los ecuatorianos por adquirir un vehiculo, y también esto lleva a
que esta creciendo el mercado en el sector de mantenimiento y reparacion de

vehiculos.

Al revisar el parque automotriz nacional, se aprecia que en Pichincha estan el 40%
de los vehiculos y en Guayas el 28% y el 32% en el resto del pais segun la
Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador (AEADE, 2017, p.7), el mismo
informe revela que las marcas mas vendidas en 2017 fueron Chevrolet (41%), KIA
(19%) y Hyundai (9%).

Otra de las problematicas que se generan con el crecimiento del parque
automotor, es la seguridad debida al buen estado de los vehiculos. Al analizar la
tasa de accidentes en el pais se aprecia que hubo 28.967 siniestros en 2017, de
los cuales 142 corresponden a falla mecanica y/o neumaticos Sistema de frenos,
direccioén, electronico o mecanico y 46 debido a Daflos mecanicos previsibles, de
las cuales 4 personas han perdido la vida segun la Agencia Nacional de Transito
(ANT, 2017, p. 3).

Por otro lado, la principal causa para que los técnicos de la Agencia Metropolitana
de Transito (AMT) suspendan un permiso de circulacion es debido a que los
vehiculos exceden el limite méximo establecido de CO, generando humo gris o
negro por fallas en el motor, otra de las causas de suspension del permiso se

debe a las bandas descalibradas en el sistema motriz, sistema de inyeccion del



combustible defectuoso o fallas del carburador (Javier Ortega, 2013). De hecho,
en 2015 el 4.3 % de vehiculos no pasaron la revision técnica vehicular (AMT,
2015).

1.1  Planteamiento y formulacién del problema

Los datos estadisticos muestran que existe una gran demanda de vehiculos en el
pais. Sin embargo, gran cantidad de sus conductores tienen conocimientos
bésicos o nulos sobre el mantenimiento de su vehiculo, dado que las escuelas de
conducir dedican tan s6lo 5 horas para la teoria y practica sobre la mecénica
basica, 14 horas para teoria de educacion vial y 15 horas para la conduccion
practica, totalizando 34 horas de capacitacion (ANETA, s.f.). Esto demuestra que
apenas el 15% del tiempo se destina a estudios de mecanica, lo cual es
insuficiente para darle al conductor la destreza para solucionar por su cuenta

problemas mecanicos.

La escaza capacitaciobn en mecanica automotriz es uno de los motivos por los que
algunos conductores no realizan correctamente el mantenimiento preventivo de su
vehiculo y optan por el mantenimiento correctivo o de emergencia, es decir
Gnicamente lo arreglan cuando el vehiculo ha sufrido un serio dafio. El costo del
mantenimiento correctivo puede ascender entre un 20% a un 50% respecto a un
mantenimiento preventivo (Mscmulticar, s.f.), otro de los inconvenientes es el
deterioro prematuro del vehiculo, incremento de probabilidad de accidentes y la

ausencia del automdévil por estar fuera de servicio (Furch, 2014, pp. 8-9).

Otra de las razones por las que los usuarios no llevan sus vehiculos a las
mecanicas es la desconfianza ante los mecéanicos por sobrecosto, poco
conocimiento sobre las soluciones que ejecuten los mecanicos y la posible

sustitucion de partes en buen estado (Univision, 2011).



Por lo manifestado anteriormente, se concluye que existe una necesidad por parte
de los conductores para realizar un correcto mantenimiento preventivo para evitar
siniestros y adquirir confianza con el taller automotriz en donde dejan sus

vehiculos.

1.2  Justificaciéon

La evolucidon tecnolégica ha permitido implementar gran cantidad de sensores
mecanicos y eléctricos en los automoviles, permitiendo asi que el automoévil se
convierta en una computadora que registra el funcionamiento de cada parte del

vehiculo.

Sensores de Seguridad

Diferentes sensores colocados en el automovil 10.- Radar telemétrico (ACC, prevencidn de colision)
=5t 11.- Sensor de inclinackdn (ret%ulocm de los faros)
Sensores de motor y transmision 12.- Sensor de alazxesﬂn
13.- Sensor de par (servod J
1.- Sensor de presidn (mando de cambio Motronic) 14.- Sensor de angulo de volante ireccidn (ESP)
2.~ Sensor de presion de sobrealimentacion (regulaciin 15.- Sensor de acelerackdn (airbag)
electrénica Diesel, Motronic) Sensor de ocupacidn de assento (airbag s)
3.- Sensor dée masa aire (Maotronic) Sensor de nitud de giro o vira eét P)
Sensor de picado (Motronic) 16.- Sensor de acelerackdn transversal
Sensor de presidin ambiente (Motronic) 17.- Sensor de inclinackdn
4.- Sensor de Jlta presidin (Inyeccidn directa de gasoling, 18- Sensor de vuelco
Common Ral 19.- Sensor de velockdad de giro ruedas (ABS)
5.- Sonda La a
6.~ %(noc d)e velocidad de rotacikon (mando de cambio Sensores de comfort
ronic = -
7.~ Sensor de presion del deposc!o (. Hagnosis de a bordo) 20,- Sensor de vira vc?.x
8.~ Transmisor de posicion (acelerador electronico, 21.- Sensor de ¢a (requl.xton calefaccion y
freno eietuohldrau“co) climatizacion)
9.- Sensor de Angulo de posicidon arbol de levas (Motronic) 22 .- Sensor de P«:saon (clerre centralizado)
23,- Sensor de lHluvia
24 .- Sensor tek étrico de ultr o (vigdancia zona

trasera, aparcamiento)

Figura 1. Sensores del automovil. Tomado de (Aficionados a la mecénica, s.f.)



Si estos datos son monitoreados y mostrados a los usuarios periédicamente de
forma simple, permitirian al usuario mantener su vehiculo en perfectas
condiciones, evitando accidentes por fallas mecanicas, gastos por mantenimientos
correctivos, deterioro prematuro del automoévil o impedir que el vehiculo se

detenga en el momento menos oportuno.

Por otro lado, esta informacion permitiria tanto al duefio del vehiculo como al
mecanico conocer exactamente donde se encuentra la falla, evitando asi
sobredimensionar el reemplazo de partes y piezas que pueden llegar a ser muy
costosas.

La importancia de la presente investigacion se fundamenta en ofrecer al usuario
una alternativa tecnolégica que puede ser agregada a las actividades de
mantenimiento preventivo, conducentes en alargar la vida util del automotor y la
reduccion de costos de mantenimiento, asi como disminuir la probabilidad de

accidentes.

1.3 Objetivo general y objetivos especificos

1.3.1 Objetivo general

Proponer un modelo de negocios que ofrezca soluciones de mantenimiento
preventivo y predictivo vehicular mediante Sistemas Inteligentes de Transporte
ITS, por sus siglas en inglés y las telecomunicaciones a ser implementado en la
ciudad de Quito.

1.3.2 Objetivos especificos

e Analizar el entorno externo e interno del mercado de diagndstico y reparacion

automotriz en el pais.



Planificar la gestién de un proyecto que permita enlazar los diferentes sistemas
en base a la guia de buenas préacticas del PMBOK

Disefiar una estrategia de operaciones, tecnolégica y comercial para
estructurar el modelo de negocio.

Determinar la factibilidad del negocio propuesto en relacion con la rentabilidad

y lo sostenible que pueda ser en el tiempo.



2 CAPITULO Il: FUNDAMENTACION TEORICA

2.1 Estrategia empresarial

2.1.1 Analisis del Entorno Empresarial

Para iniciar un emprendimiento es recomendable empezar por un analisis externo
del sector empresarial, enfocAndose en el servicio o producto a ofrecer a un
cliente. A continuacion, se detalla la teoria que se aplicara para el desarrollo de
este modelo de negocio.

2.1.1.1 Analisis del entorno general (Analisis PEST)

El analisis PEST (Politico, Econdmico, Social, Tecnoldgico) consiste en: “examinar
el impacto de aquellos factores externos que estan fuera del control de la
empresa, pero que pueden afectar a su desarrollo futuro” (Matinez y Milla, 2012, p.
34). Esta herramienta permite analizar tendencias del mercado, impedimentos,
obligaciones y oportunidades que permitan desarrollar una estrategia empresarial
en base al entorno politico, econémico, social y tecnologico del negocio.

Factores Politicos. Las leyes en un pais o estado pueden influir de forma
perjudicial o beneficiosa para una empresa por lo que se debe establecer un
estudio sobre legislacion laboral, seguridad social, incentivos tributarios y posibles

cambios en la legislatura actual del pais (Matinez y Milla, 2012, p. 36).

Factores Econdmicos. Existe gran variedad de indicadores econémicos como la
evolucion del PIB, empleo, inflacion, tasas, tipos de cambio que pueden influir
sobre la evolucion de las empresas. Sin embargo, no todos estos indicadores

afectan de igual manera a los diferentes sectores empresariales, por lo que es



necesario un analisis de indicadores influyentes en el sector para posteriormente

analizar dichas tendencias (Matinez y Milla, 2012, p. 35).

Factores Sociales y demograficos. Existen factores como la distribucion
geografica de la poblacion, edad, cultura, creencias o nivel de ingresos que
permiten cuantificar y definir un puablico objetivo, asi como estrategias de
marketing y establecer un modelo de negocios que se adapte a las necesidades
del cliente (Matinez y Milla, 2012, p. 36).

Factores Tecnoldgicos. Actualmente, gran parte de las necesidades de los
usuarios ya se encuentran satisfechas. Sin embargo, la tecnologia permite mejorar
los productos o servicios existentes. Para implementar la tecnologia es importante
considerar aspectos como acceso a internet, acceso y facilidad para el uso de
teléfonos inteligentes, cobertura celular (Matinez y Milla, 2012, pp. 35-36).

2.1.1.2 Analisis FODA

Thompson (1998) estableci6 que el andlisis de Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas (FODA) es una herramienta analitica que permite
examinar las principales fortalezas y debilidades internas del negocio, asi como
las oportunidades y amenazas del entorno empresarial con el objetivo de
identificar los puntos fuertes y débiles, y de esta manera fortalecer el plan de
negocio (Ponce, 2006, p. 2).



Tabla 1
Andlisis FODA
Aspectos Positivos Aspectos Negativos
Fortalezas Debilidades
g = Destrezas privilegiadas de la Factores desfavorables de la
:‘_é g empresa que permiten alcanzar | organizacion que dificultan conseguir
< = los objetivos los objetivos.
Oportunidades Amenazas
Factores favorables externos Situaciones externas a la organizacion

Analisis
Externo

gue ayuden a adquirir ventajas | que puedan amenazar el correcto
competitivas funcionamiento de la empresa.

2.1.2 Analisis del entorno competitivo (Cinco Fuerzas de Porter)

La herramienta analitica desarrollada por Michel Porter (1987), y conocida con el
nombre de las cinco fuerzas de Porter, es una de las herramientas mas usadas
para el andlisis del entorno competitivo de un nuevo producto o servicio, en la cual

se evalla clientes, vendedores, nuevos competidores, productos sustitutos y

rivalidad entre empresas (Porter, 2017, p. 32).

Negociacion de los Negociacion de los

clientes proveedores

Rivalidad entre
competidores

Entrada de nuevos

competidores

Figura 2. Cinco Fuerzas de Porter



F1. Poder de negociacion de los Clientes. La satisfaccion del cliente es uno de
los objetivos principales de toda empresa. Por lo que un cliente con un alto poder
de negociacion va a presionar por un incremento en la calidad del producto o
servicio y a la vez reducir los precios. Se dice que un cliente puede tener un alto
poder de negociacién cuando existe gran cantidad de proveedores que ofrecen el
mismo producto, existen pocos beneficios para el cliente o se realiza una compra

en grandes volumenes (Porter, 2017, pp. 44-46).

F2. Poder de negociacion de los Proveedores. La calidad, tiempo de entrega o
precio de un producto o servicio puede influir negativamente en un negocio
cuando el poder de negociacién del proveedor es alto. Un proveedor tiene un alto
poder de negociacién cuando tiene un producto Unico, existe un monopolio o hay
un numero reducido de proveedores, tienen planes de integracion hacia adelante o

poca importancia en el sector del cliente (Porter, 2017, pp. 43-44).

F3. Amenaza de nuevos competidores. Vivimos en un mundo muy competitivo
en donde al establecer un modelo de negocio rentable, la competencia pretenderia
copiar la idea. Para ello se puede identificar y establecer nuevas barreras que
impidan a la competencia ingresar al negocio facilmente. Para ello se puede hacer
uso de algunos factores como: economias de escala, necesidad de alto capital o
conocimiento, diferenciacion del producto, potenciacion de la marca o

implementacion de tecnologia (Porter, 2017, pp. 37-42).

F4. Amenaza de productos sustitutivos. En un mercado amplio puede
desarrollarse variedad de productos que solucionen el mismo problema o brinden
el mismo servicio que el ofertado. Esto podria ocasionar un cambio radical en el
giro del negocio, por lo que es indispensable identificar productos sustitutos y
realizar innovacioén continua para no perder cuota de mercado (Porter, 2017, pp.
47-48).
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F5. Rivalidad entre competidores. La rivalidad entre competidores nace de la
unién de las cuatro fuerzas antes citadas y la identificaciébn de las técnicas
utilizadas por las empresas para hacerse con una mayor participacion del mercado
como guerra de precios o técnicas de marketing. Mientras mas estrategias sean
utilizadas en un mercado con un producto similar, normalmente el sector sera
menos rentable (Porter, 2017, pp. 48-51).

2.1.3 Estrategia de Marketing (4P)

McCarthy (1960) propuso un modelo de gestion del marketing que puede ayudar a
establecer estrategias a un producto o servicio, el cual consiste en enlazar los
cuatro elementos basicos que son producto, precio, plaza y promocion (Kotler y
Armstrong, 2013, p. 81).

Producto. En marketing, se define como producto a todo bien o servicio que se
ofrece a un cliente con el objetivo de satisfacer una necesidad. En un plan de
marketing se recomienda trabajar la marca, asi como definir colores, textura,
diferenciacion del producto y sobre todo un plan de oferta de nuevos productos ya
que actualmente las empresas que no innovan suelen ir en declive (Kotler y
Armstrong, 2013, pp. 196-198).

Precio. Para definir el precio del producto es importante evaluar el nicho de
mercado para establecer la calidad del producto, a este costo se agregara los
costos unitarios por promocién y plaza y finalmente se agregara las utilidades
demandadas por la empresa. Adicionalmente es necesario realizar un estudio de
los productos sustitutos para apreciar el rango monetario que el cliente esta

dispuesto a pagar (Kotler y Armstrong, 2013, pp. 254-260).

Plaza. La plaza se refiere al canal o canales de distribucién necesarios para que el

producto llegue al cliente. En este item se debe planificar los procesos como
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solicitudes de compra, abastecimiento, almacenamiento, distribucion del producto

y tiempo de entrega (Kotler y Armstrong, 2013, pp. 303-306).

Promocion. Se definen las estrategias para dar a conocer el producto al cliente
haciendo énfasis en las ventajas o beneficios que el producto aporta al cliente. En
la actualidad las redes sociales se han constituido como una de las técnicas que
mas clientes atraen (Kotler y Armstrong, 2013, pp. 354-356).

2.2 Gestion del mantenimiento vehicular

Desde que se invent6 el vehiculo, los mecanicos automotrices han utilizado sus
sentidos como: escuchar sonidos, percibir olores, observar dafios fisicos o han

utilizado su experiencia para el mantenimiento de vehiculos.

Con el avance tecnoldgico, los fabricantes han agregado dispositivos de medicién
en los vehiculos tales como sensores de velocidad, gasolina, presion de aceite,
temperatura o tacometros con el objetivo de mostrar al usuario cierta informacién

atil.

En la actualidad, la forma mas rapida de encontrar una falla en el vehiculo es
conectarse por medio de un escaner al puerto de diagndstico vehicular
estandarizado llamado OBD (On Board Diagnostic por sus siglas en inglés) (Ortiz,
2014, p. 23). De este puerto se puede extraer un codigo de falla, el cual confirma

gue sensor del vehiculo ha detectado un mal funcionamiento.

Con el paso del tiempo se han desarrollado 3 tipos de mantenimiento:
- Mantenimiento correctivo o de emergencia
- Mantenimiento preventivo

- Mantenimiento predictivo
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2.2.1 Mantenimiento correctivo o de emergencia

La palabra reparar es sin6bnimo de corregir, es asi como el mantenimiento
correctivo es basicamente reparar las diferentes piezas del vehiculo que dejaron
de funcionar o empezaron a fallar. Esta es la forma mas basica del mantenimiento
vehicular, ya que se localiza la falla de acuerdo con las sefiales fisicas que
presenta el vehiculo e impide su normal funcionamiento (Tavares, 2003, pp. 20-
23).

Algunos de los mantenimientos correctivos son:

Reparacion del sistema de frenos convencionales o frenos ABS, airbag o
aire acondicionado.

- Cambio de partes de suspension como amortiguadores.

- Reparacion del sistema de transmision manual o automatica.

- Hojalateria y pintura

- Reparacion del motor.

Uno de los inconvenientes de optar por el mantenimiento correctivo, es el de
apartar dinero para cubrir gastos inesperados ya que estas situaciones pueden
ocurrir a la hora y en el lugar menos oportuno. Estos costos suelen ser altos, por
ejemplo si no se cambia de aceite del motor y/o filtro se pueden presentar
problemas como desgaste prematuro del motor, arqueo de levas, roturas de biela,
etc., el cual puede tener un costo de reparaciéon entre 1000 y 5000 ddlares

americanos (Amadoz, 2016).

Adicionalmente el mantenimiento correctivo puede involucrar tiempos prolongados
de un vehiculo en el taller cuando la pieza defectuosa es dificil de conseguir en el
mercado. No obstante, el problema mayor es que estas fallas pueden causar

serios accidentes.
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2.2.2 Mantenimiento Preventivo

Este tipo de mantenimiento se basa en realizar las acciones necesarias para evitar
reparaciones no planificadas, ademas se busca alargar la vida util del vehiculo,
evitar altos costos de reparacion y sobre todo evitar accidentes (Tavares, 2003,
pp. 21-23). Por este motivo este modelo de mantenimientos es el objetivo de los

paises industrializados.

Este mantenimiento se realiza por tiempo o kilometraje segun la especificacion del
fabricante, algunos de los procesos a seguir en el mantenimiento preventivo son:

- Cambios de aceite y sus respectivos filtros.

- Cambio de Anticongelante.

- Limpiezay ajuste del sistema de frenos.

- Lubricacion del sistema de suspension.

- Revision del sistema eléctrico (alternador, bateria, luces).

2.2.3 Mantenimiento Predictivo

El mantenimiento predictivo vehicular, se basa en el desarrollo de herramientas y
técnicas con el objetivo de detectar posibles fallas automotrices en un futuro. Dado
a que el diagnéstico predictivo se suele detectar en etapas iniciales, es posible
realizar una planificacion del mantenimiento a fin de evitar mayores dafios en el
vehiculo (Tavares, 2003, pp. 22-23).

Se puede realizar un diagndstico predictivo al analizar:
- Cambios en la temperatura
- Cambios en el consumo de corriente
- Olores, ruido, apariencia fisica
- Revision de cdédigos de falla del vehiculo por medio de un escaner en el
puerto OBD.
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En conclusion, el mantenimiento correctivo o de emergencia puede llegar a ser
muy costoso, peligroso y podria tomar un tiempo extenso para reparar el vehiculo
segun la disponibilidad de las partes dafladas. El mantenimiento preventivo se
realiza regularmente de acuerdo con el kilometraje o fechas programadas, el costo
de este es medio ya que el diagnostico se lo realiza manualmente y puede pasar a

un dafo correctivo.

Finalmente, el andlisis predictivo es el mas moderno, ya que se realiza en base a
la informacién que brindan los sensores del vehiculo, siendo una herramienta util
para prevenir dafios mayores en las piezas del vehiculo y brindando seguridad al

usuario.

2.2.4 Gerencia de Servicios

La forma como los talleres automotrices trabajan es muy diversa. De hecho, la
mayoria de los talleres convencionales en Ecuador tienen diferente forma de
trabajar. En la siguiente tabla se podra apreciar la diferencia que existe entre
talleres convencionales y la mejora de servicios utilizada por franquicias de talleres

y concesionarios.

Tabla 2
Servicios de Mecanicas Automotrices
Taller convencional Franquicias — concesionarios
No se requiere publicidad. La publicidad es fundamental
Publicidad Los clientes me buscan. para captar clientes.

El taller depende de los clientes

Uso de herramientas Requieren nuevos equipos
Herramientas antiguas y deterioradas. constantemente de acuerdo con
la tecnologia en curso.

Método de Lo define cada mecanico en  Se define de acuerdo con la
trabajo base a la experiencia tecnologia existente,
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adquirida. Esta técnica no optimizando asi el tiempo de
siempre soluciona defectos. trabajo.
o No importa como se vea el La imagen fisica del local es
Lmt]pllleza del taller. imprescindible. Es la impresion
allery . . i
sucia. Uniformes en buen estado
Limpieza del Entregan el auto sucio. Los autos salen impecables del
auto taller.
Realizan los Se realiza agendamientos para
mantenimientos conforme optimizar recursos.

los clientes llegan. La ocupacion del taller es

Algunos dias tienen cercana al 100% todos los dias.
bastante trabajo, y otros
dias no tienen trabajo.

Agendamientos

Comunmente no tienen sala  Sala de espera agradable con
Espera de de espera, y si la tienen no Cafetera, TV Cable, Wi-Fi.

clientes es agradable En ocasiones servicio de

vehiculo de sustitucién

Adaptado de seminario Bosh, 2012

2.2.5 Revisiéon Técnica Vehicular mediante Diagndstico OBD I

Corregir temporalmente dafios eléctricos 0 emisiones de CO:2 Unicamente para
pasar la revision técnica vehicular pronto pasara a la historia, ya que en Europa se
ha comenzado a implantar la revision vehicular mediante la lectura de codigos de
falla en el puerto (OBD II, por sus siglas en ingles), esto complicara a los usuarios
realizar arreglos temporales ya que este puerto guarda informaciéon histérica del
vehiculo (Mezcua, 2017).

Esta medida también se ha tomado en paises de América Latina como en México,
gue a partir de Julio del 2016 realiza el control vehicular a través del sistema OBD

Il (Delgado, 2016), por lo que se espera que en los proximos afios se extienda por
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todo el mundo. Esta medida ayudara a evitar engafios que puedan perjudicar a la
salud de los transeuntes y accidentes en las vias.

2.3 Sistemas de Transporte Inteligente aplicados al vehiculo

La seguridad de los usuarios y la automatizacion de la conduccién son algunas de
las areas tecnoldgicas con mayor auge en la actualidad. Para lograr que un auto
pueda interactuar con diversos sistemas es necesario el desarrollo tecnoldégico

automotriz e infraestructuras de las ciudades.

Un sistema de transporte inteligente en las infraestructuras de las ciudades puede
ser: un semaforo inteligente, un radar infrarrojo que detecte el flujo, velocidad, y
presencia de vehiculos, una camara que detecte el trafico vehicular, un sistema
detector de accidentes. Mientras que un ITS en un automovil puede ser un sistema
de conduccién automatica, sistema de frenado asistido, geolocalizacién vehicular
0 un sistema de diagnoéstico que informe al usuario el estado de su vehiculo

continuamente (Toyota, 2014).

2.3.1 ITS de geolocalizacién y transmision de datos

Los ITS de geolocalizacién utilizan principalmente el sistema de posicionamiento
global (GPS) como herramienta principal para el desarrollo de sus aplicaciones.
Estos datos se los pueden usar para ofrecer servicios como monitoreo en ruta,
seleccién de ruta, estimacién de tiempo de llegada, trafico en ruta, telepeajes,

alerta automaética de accidentes, etc.

Los celulares de los conductores aportan una tercera parte de la informacion
utilizada para este tipo de ITS. Por ejemplo, la aplicacion celular “Waze” utiliza los
datos de los usuarios para calcular la densidad del trafico y posibles accidentes en

la via. Los sensores de trafico, radares, fotos satelitales, camaras de control
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vehicular son otro medio util para obtener informacion sobre el estado de las

carreteras (Chowdhury, 2017, pp. 4-5).

Para realizar una transmision de datos desde el vehiculo hacia una base de datos
en la nube es necesario contar con una direccién IP (Internet Protocol, por sus
siglas en inglés). Esta direccion IP permite saber desde donde viene la
informacion, y a donde se debe enviar la respuesta en caso de requerirlo. Para
gue un vehiculo cuente con una direccion IP, es necesario instalar un dispositivo
que cuente con un Modem, y a su vez este Modem debera tener una Simcard con

un nuamero celular asignado para su normal funcionamiento.

La transmisién de estos datos se puede realizar a través del servicio general de
paquetes via radio (GPRS, por sus siglas en inglés), la cual permite enviar
mensajes cortos (SMS), multimedia (MMS) entre otros. La velocidad de
transferencia de la red GPRS va desde 56 a 114 Kilobits por segundo. Es decir

gue se podria enviar hasta 1 SMS cada dos segundos (Blasco, 2016).
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3 CAPITULO lll: ANALISIS DEL ENTORNO

3.1 Analisis del entorno

3.1.1 Anélisis PEST

3.1.1.1 Andlisis Politico

Politica del Gobierno: El gobierno de Rafael Correa (Enero 2007 a Mayo 2017)
trabajo bajo el eslogan de “Revolucién Ciudadana”, las caracteristicas de este
gobierno inclinado por un sistema izquierdista, el cual se inclind en apoyar la
Alianza Bolivariana para los pueblos de nuestra América (ALBA), por ende marco
una posicion en contra del libre comercio. Cabe destacar que se plantearon
reformas politicas que impulsé la economia mejorando en la infraestructura vial,

salud y educacion gracias a los altos precios del petréleo (Zibell, 2017).

Lo que implica que los 10 afios de gobierno fueron productivos para los sectores
antes mencionados, mejorando la calidad de vida de los ecuatorianos, de hecho
logré reducir la pobreza del 36.7% al 23.1% (INEC, 2017, p. 5). No obstante el
economista Walter Spurrier afirma que “se desperdicié la oportunidad de
desarrollar mas el pais con esa gran bonanza petrolera que terminé en 2015”
(Zibell, 2017).

Posteriormente el Gobierno de Lenin Moreno inici6 en mayo del 2017 con el
eslogan “El Gobierno de Todos”, buscando asi un dialogo con las diferentes
organizaciones politicas y sociales para establecer acuerdos que aporten
econdmicamente al pais. En el ambito del comercio exterior, el gobierno esta a
favor del libre comercio y de fortalecer el dolar americano en el pais (Segovia,
2017).
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Entre las medidas econdmicas anunciadas por Lenin Moreno el 11 de Octubre del
2017 y el 24 de Mayo del 2018, que ayudan a la micro empresa, constan:

- Las nuevos micro emprendedores no pagaran el Impuesto a la Renta durante los
tres primeros afos.

- Las microempresas ya establecidas dejaran de pagar el Impuesto a la Renta por
sus primeros 11.000 dolares de utilidad.

- Eliminacién gradual del impuesto de salida de divisas.

- Crear un fondo de garantia que facilite el acceso a los créditos.

- Las cooperativas y los bancos operaran con dinero electrénico.

Estabilidad Politica: El presidente Lenin Moreno empez6 su mandato con una
politica de diadlogo entre los diferentes sectores politicos y economicos del
Ecuador, esto contribuyd con altos niveles de aceptacion (77% en Agosto del
2017). No obstante la falta de politicas econdmicas para motivar la inversion esta
causando un decremento de su popularidad (Andes, 2018). En Junio del 2018,
Lenin Moreno cuenta con una aprobacion de su gestion como presidente del
45,5% (CEDATOS, 2018). Esta cifra indica que existe estabilidad politica a corto

plazo en el pais.
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Figura 3. Aceptacion del presidente Lenin Moreno. Tomado de (CEDATOS,
Estudio de opinion con entrevista a 1920 personas mensualmente. Nivel de
confianza del 95%. Y Margen de Error de £3.4%)
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3.1.1.2 Anélisis Econémico

Analizando los datos de la inflacion (Figura 4), se puede deducir que existe una
tendencia negativa, esto indica que existe altas probabilidades que en el mediano

plazo la inflacién ser& suficientemente baja como para estandarizar los precios del
producto, servicio y sueldos.

Inflacion mensual en Ecuador
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Figura 4. Inflacion mensual en Ecuador. Enero 2016 — Marzo 2018. Adaptado de
(Banco Central del Ecuador, 2018)

Crecimiento Econdémico: Segun datos del Banco Central del Ecuador (Figura 5),
la economia del pais se esta recuperando después de la recesion registrada en el
afo 2016 a causa del descenso del precio del petréleo. De hecho, la economia del
Ecuador en el afio 2017 culmind con un crecimiento del orden del 3% del PIB
(Producto Interior Bruto) gracias al incremento en el gasto de consumo de los
hogares, gasto del Gobierno y exportaciones.

Segun el informe “Perspectivas Econdmicas”, elaborado por el Fondo Monetario
Internacional (FMI, por sus siglas en inglés), el Ecuador tendra un crecimiento del

2,5 % en 2018 y 2,2 % en el 2019. El crecimiento del PIB muestra que el pais se
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esta recuperando de la crisis econdmica y permitira que las personas mantengan

su nivel de vida y puedan pagar regularmente el costo de la membrecia del

producto.
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Figura 5. PIB del Ecuador. 2012 — 2017. Tomado de (Banco Central del Ecuador,
Marzo 2018)

Déficit Fiscal: Déficit fiscal se denomina la financiacién adicional o deuda que
necesita adquirir un estado para poder cubrir todos los pagos definidos en el
presupuesto general anual. En el caso de Ecuador, el déficit fiscal se dispard
hasta el -5.6% del PIB en el afio 2013, llegando hasta -6.3% en el 2014 fruto del
decremento del precio del petroleo (principal producto de exportacion),
posteriormente a partir del afio 2016 se aprecia una disminucion del déficit y la
meta del gobierno es reducirlo de forma gradual hasta el 1% en el 2020 (Ministerio
de Economia y Finanzas, 2017, p.3).
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Figura 6. Evolucién del Déficit en porcentaje del PIB. 2006-2018. Tomado de
(Ministerio de Economia y Finanzas, Nov 2017)

Deuda interna y Externa: El déficit fiscal va de la mano con la deuda que contrae
un pais. De hecho, en la grafica posterior se puede dilucidar, que el pais ha
incrementado su deuda desde el afio 2011. Razén por la cual, actualmente el 11%
de los gastos del estado se designan a pagos de deuda (Ministerio de Economia y
Finanzas, 2017, p.13). Esta cifra se podra incrementar si el gobierno no logra

reducir el déficit fiscal.
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Figura 7. Coeficiente de Deuda en base al PIB. 1990-2018. Tomado de (Ministerio

de Economia y Finanzas, Nov 2017)

El modelo de negocio en el que se quiere incurrir es el sector automotriz, por lo
gue es importante evaluar las tendencias monetarias, en base a la procedencia de
cada vehiculo, poder identificar cuales seran los autos mas econdmicos y por

tanto mas competitivos en el pais.

Tipos de Cambio: Al analizar la fluctuacion del Euro en los dos ultimos afios
(Tabla 3) se puede observar que existe apreciamiento del Euro frente al Doélar
Americano en promedio del 2 % anual (Investing, 2018). Como se mencionaba
anteriormente, en el acuerdo comercial con la Union Europea se acordo reducir las
tasas arancelarias del 35 al 0% en 7 afios (Aproximadamente 5% cada afio). Por
otro lado, la tasa de inflaciébn en Ecuador es cercana al 0% y de la Eurozona del
1,5%,
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Finalmente se puede concluir que la reduccion de tasas arancelarias es mayor a al
incremento de la moneda e inflacion. Por tanto, existe una alta probabilidad de que

los autos europeos sigan reduciendo sus costos.

Tabla 3
Variacion monetaria de Divisas
Moneda Evolucién en el Tiempo
EUR/USD - Euro Délar estadounidense ¥1,1637 -0,0023 (-0,20%)
1.2000
Euro/Dolar | | peeeeemet T p—
1‘.13':'3
1.0500
Investing.com
1,0000
May 1 24072018 & Jan1,2017  May1.2017  Sep1,2017  Jan1, 2018 May 1, 2018
USD/CNY - Ddlar estadounidense Yuan chino * 6,7075 40,0005 (+0,01%)
§,2000
§,8785
Délar/Yuan 58,6000
§.5000
§.4000
- ! §,2000
investing.com
§,2000
May WOTZME 45 Jan 1,207 May1.2017  Sep1,2017  Jan1, 2013 May 1, 2018

Diciembre 2015 — Febrero 2018
Adaptado de: Investing.com

En la gréafica anterior se evidencia que el Yuan Chino mantiene en el mismo precio
que hace dos afios, registrando un valor maximo de 6.96 ¥ (+4.2% respecto al

valor de inicio) en Enero del 2018, y un minimo de 6.27 ¥ (-6.1% respecto al valor
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de inicio) en Mayo del 2018. Esta variacion es importante estudiarla ya que influira
en la adquisicion de productos comprados en China.

Salarios: En la ultima década, el salario basico en Ecuador se ha incrementado
en promedio 4% anual, llegando a 386%/mes en el afio 2018. El gobierno ha
asegurado que a partir de este afio, el incremento del salario serd en base a las
capacidades de cada trabajador. Este dato es importante conocer para poder
cuantificar el incremento anual de salario de los operarios de la empresa en los

proximos 5 afios.

3.1.1.3 Analisis Social o Demografico

Poblacién del Pais: Segun el Instituto de Estadisticas y Censos (INEC) el 29 de
Mayo del 2018 habia 16°754.392 ecuatorianos, de los cuales 8,2 millones son
personas econdémicamente activas. Lo que implica que la tasa de crecimiento de
poblacién en el Ecuador es 1,5% anual, si este crecimiento es constante, en 2023
(5 afios después de iniciado el proyecto) habrd 18 millones de personas en

Ecuador, de las cuales 8,8 millones seran econdémicamente activas.

Este crecimiento de la poblacién significa que la cantidad de clientes potenciales

pueden incrementar en base al crecimiento poblacional.

Demanda de vehiculos: En Ecuador, la marca de vehiculos livianos mas vendida
es Chevrolet en el 2018, seguida de KIA y Hyundai (AEADE, 2018, p. 7). Sin
embargo, se aprecia un decremento en las ventas de Chevrolet desde el 48% de
cuota de mercado en el 2016 hasta un 36% en el 2018, es decir la marca ha
perdido 12 puntos porcentuales. Por otro lado, Kia y Hyundai han incrementado 4

puntos porcentuales cada una.
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Figura 8. Ventas de vehiculos en Ecuador. Tomado de (AEADE, 2016 — 2018)

La alta demanda de vehiculos Chevrolet se debe a los precios competitivos que
ofrece la marca y la facilidad de encontrar repuestos en el mercado ecuatoriano
(Metro Ecuador, 2018).

Sin embargo, en el acuerdo comercial entre Ecuador y la Uniébn Europea se
acordo que: “Los automdéviles y CKDs provenientes de la UE se desgravaran en 7
afios a partir de la entrada de vigencia del Acuerdo (2016)" (Ministerio de
Comercio Exterior, 2014, p. 11). Por ejemplo, en el 2016 los vehiculos livianos
pagaban una tasa arancelaria del 35%, en el 2017 pagaron 30,63%, y en 2018 la
tasa es 26,25%. (Castillo, 2018).

En la siguiente grafica se puede apreciar un decremento en el costo de los
vehiculos europeos, esto indica que existe una alta probabilidad a tener una gran

diversidad de marcas y modelos de vehiculos a corto plazo.



27

31000
29000

27000 Aveo Family
¥ 25000 Citroen C3
£ 23000 Hyundai Grand i10 1,2L

m—ryundal rand | .

£ 21000

19000 —_— Toyota Yaris

———
17000 —-=_=: Volkswagen letta
15000 ' ' ' Ranault Sand
2016 2017 2018 Fnault sandere

Afio
Figura 9. Precio de Vehiculos en Ecuador. Adaptado de (Carburando, 2016-2018 y
El Comercio, 2018)

3.1.1.4 Analisis Tecnolégico

A partir del afio 2000, todos los vehiculos americanos tienen un puerto de
comunicaciones con coédigos estandarizados y otros codigos propios de cada
marca de vehiculo, este puerto adquirié el nombre de (OBD, por sus siglas en
inglés). Al leer los datos de este puerto se puede identificar cédigos de falla
Diagnostic Trouble Code (DTC, por sus siglas en inglés) e identificar dafios del
vehiculo, en base a los sensores internos del mismo. Este puerto también se

implement6 en Europa de forma obligatoria desde el afio 20015.

Este cambio tecnologico en el diagnéstico de fallas ha permitido mejorar la
efectividad y reducir tiempos de mantenimiento de los mecanicos automotrices, asi
como también realizar mantenimientos preventivos y evitar graves dafos en los
vehiculos. Esto ha exigido capacitacion continua de los mecéanicos ya que cada

modelo de vehiculo puede tener c6digos nuevos.
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3.1.2 Anélisis FODA

Tabla 4
Anélisis FODA

FORTALEZAS

Producto Gnico en el mercado.

Conocimiento en promocionar el servicio por
redes sociales.

Conocimiento tecnolégico en cddigos de
fallas automotrices.

Mentalidad proactiva, abierta a nuevas

OPORTUNIDADES

Politicas favorables para PYMEs.

Estabilidad Econémica (Inflacion y PIB).
Demanda de vehiculos creciente.

Desarrollo tecnolégico de diagnéstico
vehicular por medio del puerto OBD |I.

Conductores necesitan capacitacion.

tendencias de mercado.

DEBILIDADES

- Empresa en desarrollo.

AMENAZAS

Mercado altamente competitivo.

- Poco conocimiento  sobre  seguridad Innovacién en componentes automotrices.

informatica. Incremento de la competencia.

Cambio de politicas econémicas del

gobierno.

3.2 Analisis de la estrategia de la empresa

3.2.1 Cinco Fuerzas de Porter

3.2.1.1 Poder de negociacién de los clientes

El poder de negociacion de los clientes es bajo, principalmente porque es un
producto diferenciado que no existe en el mercado, adicionalmente el producto ira
dirigido al publico en general, por lo que el abandono de algunos clientes no
tendrd un gran impacto en la empresa. Finalmente, la adquisicion del producto
permitird al cliente ahorrar dinero en reparaciones, mantendra el vehiculo en un
estado Optimo, pero sobre todo reducird el estrés del cliente en eventos

improvistos relacionados con su vehiculo.
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3.2.1.2 Poder de negociacion de los proveedores

En este modelo de negocios habra tres proveedores clave:

Proveedor de dispositivo transmisor de datos: El proveedor de este dispositivo
se encuentra en China, dado a que la rivalidad entre proveedores de productos
tecnoldgicos es alta, el poder de negociacién por parte del proveedor hacia los

clientes sera bajo.

Proveedor Celular: En Ecuador existen 3 compafiias proveedoras de servicios de
red GPRS, de las cuales la que ofrece una mejor cobertura celular es la empresa
Claro. El poder de negociacion de esta empresa es bajo dado que las tarifas se
ven limitadas por la competencia que existe con la empresa telefénica del estado
llamada CNT.

Taller de Mantenimiento vehicular: El poder de negociacién del taller automotriz
es bajo debido a que hay diversidad de talleres mecanicos en el pais. Por lo cual,
si una concesionaria decide abandonar la suscripcion al servicio, no afectara en

gran medida a las finanzas de la empresa.

3.2.1.3 Amenaza de nuevos competidores entrantes (Barrera de Entrada)

La barrera de entrada para nuevos competidores es media, debido a que el
producto a ofrecer es un equipo tecnoldgico, que necesita un conocimiento amplio
en sectores como: mecanica automotriz, telecomunicaciones y desarrollo de
aplicaciones celulares. Por otro lado, se necesita un proceso de investigacion

previo al desarrollo del proyecto.
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3.2.1.4 Amenaza de productos sustitutos

La amenaza de productos sustitutos es media, ya que existen productos similares
en el mercado, pero no ofrecen los mismos servicios propuestos en este plan de
negocios. Actualmente existen 2 tipos de productos parecidos en el mercado

ecuatoriano:

- Sistemas de Rastreo Vehicular: En este grupo se encuentran las marcas
ChevyStar, Hunter, Carsync que ofrecen servicios de rastreo y bloqueo
vehicular. No obstante, no se caracterizan por leer los codigos de fallas de los

vehiculos.

- Transmision de datos por Bluetooth: Existen aplicaciones celulares como
“Torque”, las cuales utilizan un escaner de vehiculos y envian los codigos de
falla a la aplicacion celular del usuario a través del Bluetooth. El inconveniente
es la adquisicibn del escaner con Bluetooth por parte del usuario, la
compatibilidad del escéner con la aplicacion celular, y sobre todo que los
cadigos de falla no son entendibles por el usuario standard.

3.2.1.5 Rivalidad entre los competidores
El producto y servicio propuesto en este modelo de negocios es totalmente nuevo

en el mercado. Por lo que no existe competencia entre empresas o0 se puede decir

gue la rivalidad entre competidores es baja.
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Tabla 5
Cinco Fuerzas de Porter (Poder de Negociacion)

Clientes
Proveedores
Nuevos Competidores Media
Productos Sustitutos Media

Rivalidad entre competidores

Este analisis revela que los riesgos potenciales estan en los nuevos competidores
y productos sustitutos. Motivo por el cual es indispensable el desarrollo
tecnoldgico continuo, y ofrecer un servicio de calidad con el objetivo de ganar

fidelidad de los clientes ante la marca.
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4 CAPITULO IV: PROPOSICION DE LA SOLUCION

41 Gestion del mantenimiento vehicular

4.1.1 Beneficios para el usuario. Los aspectos positivos que este servicio

ofrecera al usuario son:

- Instalacion del dispositivo rapida y a domicilio: La empresa contara con un
técnico motorizado que se desplazard hasta el domicilio u oficina del cliente

para realizar la instalacion y configurar la aplicacion celular.

- Pago justo por el mantenimiento y reemplazo de partes: Cuando el
vehiculo reporte una falla, el cliente ird a la mecéanica sabiendo exactamente
en donde se encuentra la falla. Por tanto, los mecéanicos no podran engafarlo

y reemplazar partes en buen estado.

- Optimizar tiempo en mantenimiento o reemplazo de partes: Las
mecénicas suscritas contaran con calendarios de mantenimiento, las cuales
agendaran el dia y hora convenida una vez se verifique que el taller dispone
de la parte defectuosa. Este proceso asegura que el cliente pasara menos

tiempo sin su auto.

- Seguridad vehicular en un viaje: Los clientes podran realizar sus viajes
tranquilos al saber que el vehiculo esta en perfectas condiciones, asi como

poder prevenir posibles complicaciones.

- Servicio de Atencion al Cliente con mecanico experto: Los usuarios
podrdn comunicarse con un mecanico experto en diagndstico de fallas, el cual

ofrecera al cliente informacién extra sobre fallas vehiculares.
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- Blog interactivo: Los usuarios tendran acceso a un blog automotriz sobre

consejos y recomendaciones para el correcto mantenimiento vehicular.

- Expandir la vida util del vehiculo: Realizar un apropiado mantenimiento

predictivo y preventivo alargara la vida util del vehiculo.

4.1.2 Beneficios para el taller mecanico. Los beneficios que este servicio

ofrecera a los talleres mecanicos son:

- Flujo de clientes constantes: El servicio asegurard un flujo de 50
mantenimientos al mes en promedio. Si la suscripcion cuesta $500, la

inversion es menor a $10 por mantenimiento.

- Agendamiento Vehicular: Los clientes llegaran previa cita acordada entre el
mecdanico y el cliente. La mecanica podra agendar los dias y horas con menos

carga de trabajo.

- Reduccion de Tiempo en Diagnédstico: Algunos diagndsticos necesitan
hasta 1 hora para entender la causa del defecto. Al contratar el servicio, los
vehiculos que lleguen por este medio llegaran con un diagnostico previo, los
mecdanicos reemplazaran o daran mantenimiento directo a la parte afectada

optimizando asi tiempo de trabajo.

- Optimizacién de espacio fisico: El agendamiento vehicular permite a los
talleres automotrices programar y optimizar el tiempo que permanecen los

autos en las instalaciones, asegurandose poder atender a mas clientes.
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4.2  Determinacion del proyecto a implementarse

El desarrollo de este modelo de negocios se basa en ofrecer al usuario

informacion util para tener el vehiculo en Optimas condiciones en base a un

correcto mantenimiento preventivo y predictivo. A continuacion, se detalla el

funcionamiento del sistema propuesto:

1) Se instalara un dispositivo transmisor de datos en el puerto OBD Il del
vehiculo.

2) Este dispositivo transmitira los codigos de falla del vehiculo por GPRS.

3) Esta informacion llegara a un servidor que estara alojado en la nube (Cloud).

4) Se desarrollard un software capaz de decodificar estos cédigos de falla, y
transmitirlos al cliente en un lenguaje entendible.

5) El cliente podra visualizar en una aplicacion instalada en su Smartphone (App)
los detalles de falla de su vehiculo.

6) En caso de detectar un dafio en el vehiculo del cliente, el sistema le
recomendara talleres recomendados para realizar el mantenimiento predictivo

0 en su caso el mantenimiento preventivo.

€)Y &
/.@y €Y

I Tranamislon GPS/GPAS I g
t Decodificar Datos
p
I

oRD 0

(@)

Ve

r "_:J: L
™ ™
Mecinico ]. MECE'“iED 2 ~ H_\'_“,:{ Mecinico 2
A ah
|. ll

="

Figura 10. Esquema de Funcionamiento
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Los aspectos técnicos necesarios para el desarrollo son:

Tabla 6
Aspectos técnicos del funcionamiento

ETAPA

ASPECTOS TECNICOS

Dispositivo
transmisor de

datos

Transmision de
datos por GPRS

Cloud (servidor)

Decodificador de

datos

Aplicacioén celular
(App)

Talleres

mecénicos

El puerto OBD Il se encuentra debajo del volante
del vehiculo, es facil de instalar y no incomoda al
usuario en el momento de la conduccion.

Este dispositivo ya se encuentra desarrollado y se
comprara directamente al proveedor en China.

El dispositivo debera tener una Simcard activada.
Se contrataran planes de 100Mb mensuales.

El servidor debera tener al menos memoria RAM
de 32Gb y Disco Duro de 40GB para una correcta
navegacion.

Este Software se desarrollard mediante la guia de
buenas préacticas para proyectos PMBOK.

La aplicacion celular serd desarrollada por una
empresa externa con amplia trayectoria en el
disefio de aplicaciones celulares.

El cliente recibird el reporte de su vehiculo
diariamente. También podra escanear su vehiculo
en el momento que requiera.

Si el cliente no tiene smartphone también podra
recibir las notificaciones por correo electronico.

Los talleres mecanicos seran evaluados por los

usuarios.
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4.3 Estrategia de marketing (4P)

Conseguir clientes es una de las principales preocupaciones para cualquier
emprendedor, siendo la forma mas usual persuadir al usuario para que compre un
producto o contrate un servicio. Esta técnica asusta a los usuarios, ya que se

sienten intimidados por tanta insistencia.

El plan de marketing para este plan de negocio consiste en crear una comunidad
de personas que necesiten informacion sobre el mantenimiento preventivo y
predictivo de vehiculos, generar informacion de valor para que esta comunidad se

conviertan en clientes potenciales del producto a ofrecer.

4.3.1 Producto

App Gratuita. Los usuarios podran descargarse en Google Play una aplicacion
celular gratuita que recordara los elementos que deben ser revisados para realizar
el mantenimiento preventivo de su vehiculo de acuerdo con un calendario de
mantenimiento y a una lista de verificacion. Para utilizar este servicio, los usuarios

Unicamente necesitan descargar la App y configurar el modelo de vehiculo.

La lista con los que contaran los clientes de la App gratuita es:
- Cambio de Refrigerante

- Revision de presion de Llantas

- Profundidad de la llanta

- Cambio Liquido de Freno

- Cambio Aceite Motor

- Aceite de Transmision

- Vida util de Bateria

- Calendario de alineacion de Llantas

- BLOG informativa (Pagina Web)
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Todos los usuarios tendran acceso a un blog, el cual tendra la finalidad de
solventar dudas relacionadas al mantenimiento vehicular. Esta herramienta
tecnoldgica comunicacional, estara disponible en la pagina web de la empresa y
controlada por un moderador (experto mecanico) para evitar publicar informacion

errébnea que pueda confundir a los usuarios.

App Premium. La App Premium esta disefiada para clientes que requieran mayor
detalle del funcionamiento de su vehiculo y a la vez tenerlo en estado 6ptimo,
reduciendo asi peligros eléctricos o mecéanicos en ruta y reduciendo el costo por
mantenimientos correctivos. La membresia Premium también le mostrara
informacion sobre los mecanicos de confianza y tendra una linea abierta con la

empresa para comunicarse en caso de dudas mecanicas.

Para obtener este servicio, el usuario debera instalar en el puerto OBD II, un
dispositivo que transmita los DTC a su teléfono. La aplicacion se encargara de

procesar los datos y mostrar al cliente la informacién necesaria.

La informacion que contaran los clientes de la App Premium es:
- Cambio Filtros de Aire segun Kilometraje

- Cambio Filtros de Aceite segun Kilometraje

- Cambio Filtro de Gasolina segun Kilometraje

- Estado interno del motor (combustion)

- Problema con Bomba de combustible — Inyectores
- Emision del CO2

- Estado sistema de arranque

- Estado de la Bateria

- Presion de Llantas

- Problemas Airbag

- Estado de Frenos

- Presion de Aceite
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- Planos del sistema mecéanico del vehiculo

- Informacién de Mecénicas Automotrices.

4.3.2 Precio

El costo de la membresia Premium seré& de 13 délares americanos al mes.

Tabla 7
Precio del Servicio

PRODUCTO / SERVICIO PRECIO
Dispositivo transmisor de datos Sin Costo
App premium para el usuario 12 $/ mes
Suscripcion aplicable a mecanicas automotrices 300%$ / mes
4.3.3 Plaza

Con el objetivo de que el cliente no se sienta incobmodo al adquirir la version
Premium, la empresa contard con un técnico motorizado para instalar el
dispositivo a domicilio o en sus lugares de trabajo. El tiempo que necesitara para
instalar el dispositivo es:

1) Colocar el dispositivo en el puerto OBD Il del vehiculo y emparejarlo con el
celular del cliente (10 minutos).
2) Entregar un manual al cliente con la informacion de la App y explicar su

funcionamiento (5 minutos).

Si el cliente prefiere que la instalacion se realice en las instalaciones de la

empresa, esta contara con 2 plazas de aparcamiento exclusivas para clientes.
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4.3.4 Promocién
El pablico objetivo para la campafa de marketing seran principalmente mujeres de
30 — 55 afios de clase media que dispongan de vehiculo. Para ello se defini6 las

principales actividades que realizan:

Tabla 8

Actividades del publico objetivo

Actividades Tipo de Marketing

e PA4agina web y blog de temas relacionados
Navegacion en Internet con el mantenimiento vehicular
e Email marketing

Campaiias publicitarias en:

Facebook — Instagram

Redes Sociales e Twiter,
e Google Ads
e Email marketing
_ _ Publicidad en:
Reproducciéon de Videos
_ e YouTube
Musicales
e Facebook
Publicidad en Revistas:
Peluqueria — Dentista e Cosas

e Hogar

_ _ Vallas publicitarias en:
Desplazamiento vehicular ) _
e Vias de la ciudad

— viajes

e Aeropuerto
Compras en Centros Campafia de volanteo en:
Comerciales y e Centros comerciales

supermercados e Supermercados
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La camparia de marketing se centra en dar a conocer el servicio a los clientes por
distintos medios visuales y audiovisuales. Una vez que el potencial cliente busque
informacion sobre el servicio, encontrara consejos de valor en el blog y en la
aplicacion gratuita con las cuales podra interactuar. Esto promovera confianza,

gratitud y seguridad para adquirir el servicio premium.

Para empezar con la campafia de marketing se disefiara 2 banners publicitarios y
un video de 40 segundos. Estos disefios se promocionaran por redes sociales,

vallas publicitarias, y volanteo.

Tabla 9
Costo del Disefio Grafico
Tipo de o )
) Costo unitario Cantidad Costo total
marketing
Disefo de banner $ 300 2 $ 600
Disefo de video $ 800 1 $ 800
TOTAL $ 1400

La campafia de redes sociales y navegacion en internet se centrara en recolectar
emails con el objetivo de realizar una campafia de email marketing, enviando
peribdicamente informacion de valor a los suscriptores. Adicionalmente se lanzara
una campafna de Remarketing con Google Adwords en donde los usuarios que
visitaron previamente la pagina web y no se suscribieron, seguiran viendo

publicidad del servicio en otras paginas web.



Tabla 10

Costo de la promocion del producto
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Tipo Herramienta Inversion Costo Alcance
Publicidad Anual (Anual)
. Dominio: $10/afio -
» Pagina web i . 395
Navegacion en Hosting: $ 275/afio
internet Software de emalil -
_ $ 19 mensuales 228
marketing “Aweber”
Facebook — 156 000 — 720
$120 mensuales 1440
Instagram Ads 000
Redes Sociales Twitter Ads $60 mensuales 720 20 000
YouTube Ads $ 150 mensuales 1 800 3000 - 10 000
Google AdWords $ 100 mensuales 1200 3960
Publicidad en Publicidad de Media $ 1600 (3 veces al
. ) 6 400 30 000
Revistas Pagina afio)
Total Redes
] . 11463
Social y Revista
Vallas
o Vallas en Carretera $12.800 anual 12800
Publicitarias
TOTAL
24 263
GENERAL

En la tabla anterior se aprecia que el mayor alcance con menor costo son los
anuncios en Facebook e Instagram. Sin embargo, no todo el puablico objetivo tiene
cuentas en Facebook o se conectan muy poco. Por esta razon es importante
realizar campafias en otros medios digitales y también campafas fisicas.

La primera campafa durara 6 meses, tiempo en el cual se analizarad
estadisticamente que canales ofrecen una mayor suscripcion de usuarios y

posteriormente se definird el nuevo enfoque publicitario.
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4.4  Plan de gestidon de recursos humanos

El plan de gestion de recursos humanos permitird dividir y asignar
responsabilidades a diferentes personas para alcanzar los objetivos de la
empresa. La empresa iniciara con un gerente general, el cual se encargara de las
funciones administrativas, apoyado por un coordinador de marketing y ventas, y un

especialista mecéanico para abordar inquietudes de los clientes.

\] GERENTE GENERAL

Coordinador de Especialista

Contador
compras y Marketing Mecéanico

Figura 11. Organigrama Empresarial

A continuacion, se muestra los requisitos, funciones y responsabilidades de cada

uno de los cargos necesarios para el funcionamiento de la empresa:



Tabla 11
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Descripcion de requisitos para el cargo “Gerente General”

Gerente General

Titulo de tercer nivel en administracion

Escolaridad

de empresas

Minimo cuatro afios de experiencia en
Experiencia cargos similares en la industria

automotriz.

Conocimientos

Planificacion estratégica, gestion de

conflictos, negociacion.

Funciones y Responsabilidades

Planificar, Gestionar y coordinar las

actividades del proceso administrativo

Notificar el desempefio econémico y

financiero de la empresa.

Implementar indicadores de gestion

empresarial y rendimiento

Promover un buen ambiente laboral

Coordinar y desarrollar actividades

relacionadas con grupos de interés.

Representar formalmente a la empresa

frente a colaboradores y clientes.

Contribuir con el desarrollo econdémico

de la empresa.

Desarrollar un plan de mejora continua

en la empresa
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Tabla 12

Descripcion de requisitos para el cargo “Contador”

Titulo de tercer nivel en contabilidad
(CPA)

Minimo cuatro afios de experiencia en

Escolaridad

Experiencia o
cargos similares.

o Flujo de caja, legislacion tributaria,
Conocimientos ) )
inventarios, presupuestos, etc.

Funciones y Responsabilidades

Realizar balances financieros. Declarar los impuestos al estado.

Informar a la gerencia el estado

econdémico de la empresa.

Tabla 13

Descripcién de requisitos para el cargo “Coordinador de Compras y Marketing”

Coordinador de Compras y Marketing

Escolaridad Titulo de tercer nivel en marketing.
S Minimo dos afios de experiencia en
Experiencia
cargos similares.
Estrategias de marketing, redes
Conocimientos sociales, fidelizacion de clientes, disefio
gréfico, manejo de inventarios.
Funciones y Responsabilidades
Administrar la cartera de clientes Realizar campanas de Marketing
Actualizar el inventario Adquisicion de dispositivos
Encuestas a usuarios para Desarrollar y mejorar la interfaz gréafica

determinar la satisfaccién del cliente de la aplicacion celular.

Manejo de Redes Sociales
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Tabla 14

Descripcidn de requisitos para el cargo “Especialista Mecénico”

Especialista Mecéanico

. Titulo de tercer nivel en ingenieria
Escolaridad o o
mecanica o electrénica.

o Minimo cinco afios de experiencia en
Experiencia ) o )
diagnéstico de fallas automotrices.

o Conocimiento de codigo de fallas
Conocimientos )
automotrices

Funciones y Responsabilidades

Desarrollar nuevos servicios Administrar el blog empresarial
Resolver dudas e inquietudes de Mediador en reclamos mecanicos entre
usuarios el cliente y el taller automotriz.

4.5 Planificacion del proyecto propuesto en base al PMBOK

La Guia de los Fundamentos para la Direccién de Proyectos (PMBOK, por sus
siglas en inglés) fue desarrollada y publicada por el Project Management Instituto
(PMI, por sus siglas en inglés) con el objetivo de ofrecer un conjunto de
conocimientos, herramientas, habilidades y técnicas para adaptarlo en los
procesos de la direccion de proyectos (PMI, 2017, pp. 1-2).

El ciclo de vida de un proyecto comprende las fases implicadas entre el inicio y la
conclusién del mismo. EI PMBOK definié 5 grupos de procesos que son: inicio,
planificacion, ejecucion, monitoreo y control, y finalmente el cierre, las cuales

estan presente durante todo el proyecto de la siguiente forma:
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Grupo de Grupo de Grupo de Grupo de Grupo de
Procesos Procesos de Procesos de Procesos de Procesos

ge Inkco Planiicacidén Ejecucion Monitoreo y Control de Cierre

Nivel de
esfuerzo

Inéc0 Finalizacion

Tiempo

Figura 12. Interacciones entre procesos de un proyecto. Tomado de (PMI, 2017)

Estos procesos se pueden subdividir en diez &reas de conocimiento, de acuerdo a
las distintas habilidades, requisitos, técnicas y herramientas necesarias para el
desarrollo de cada proceso (PMI, 2017, p. 23). En total existen 49 procesos, 10
areas de conocimiento, y 5 grupos de procesos definidos por el PMI (Ver Anexo
1).

4.5.1 Gestidon de Integracion

Acta de constitucion del proyecto. El acta de constitucion del proyecto se
encuentra en el grupo de proceso de Inicio, el cual es el documento que autoriza
formalmente el desarrollo de un proyecto, define los objetivos principales, define el
alcance y otorga la autoridad al director de proyecto para utilizar los recursos
necesarios para el desarrollo del proyecto (PMI, 2017, p.75). A continuacion, se

describe el acta del proyecto:
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Tabla 15
Acta de Constitucién del Proyecto

Datos generales:

Proyecto Disefio de sistema decodificador de datos
Fecha de preparacion 20/07/2018
Gerente de proyecto Juan Carlos Penafiel

Propésito y justificacion del proyecto:

El emprendimiento necesita transformar los cddigos de falla de los vehiculos
(DTC) en un lenguaje entendible para el usuario. Los datos decodificados seran

enviados a la aplicacion celular del cliente.

Entregables del proyecto:

El proyecto se divide en 2 etapas:
- Decodificacién de cédigos de fallas de los 10 modelos mas vendidos en Quito.

- Enlazar: Escaner vehicular — Decodificador de fallas — App Celular.

Requerimientos del producto:

- Los clientes recibiran un mensaje diario en la App informando el estado del
vehiculo o en su defecto a un correo electrénico.

- Los clientes podran solicitar el diagndstico del vehiculo cuando lo necesiten.

Requerimientos del proyecto:

- Contratar técnico con basto conocimiento de codigos de fallas.
- La App Celular debe estar funcional para validar el servicio.
- Contar con al menos una mecanica automotriz asociada para realizar

validacion del sistema.

Cronograma de hitos principales:

Hitos Fecha Limite
Entrega del 75% de codificacion de Fallas Dia 15
Validacion del sistema en Laboratorio Dia 30
Validacion del sistema con vehiculos Dia 45
Entrega del sistema en su totalidad Dia 60

Presupuesto inicial asignado: 9000 ddlares
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4.5.2 Gestion del Alcance (EDT/WBS)

Crear la Estructura de Descomposicion de Trabajo (EDT/WBS) se denomina al
proceso de subdividir los entregables definidos en el alcance del proyecto en
trabajos mas pequefios con el fin de establecer entregables més faciles de
monitorear y controlar (PMI, 2017, pp. 156-157). A Continuacion, se podra apreciar
la EDT/WBS del proyecto hasta un nivel 2:

Diseiio de sistema decodificador de datos

2 Configuracién
del Servidor

4 Entrega del
sistema

1 Decodificar 3 Pruebas de
DTC Validacién

1.1 Definir
modelos de
vehiculo

1.2 Realizar
Checklist de DTCs

1.3 Crear
Diccionario de
Codificacion

2.1 Configuracién
Inicial

2.2 Recibir
mensajes GPRS

2.3 Enviar

mensajes a App

3.1 Prueba envio de
—»-| DTC del Scanner al
servidor
3.2 Prueba envio de
DTC del servidor a la
aplicacion

3.3 Validacion del
Checklist en
Laboratorio

3.4 Validacion del
Checklist en Vehiculos

-

—

4.1 Elaboracién
del Manual de

Usuario

4.2 Entrega formal

del proyecto

Figura 13. EDT/WBS
4.5.3 Gestion del Cronograma
Una vez se ha establecido la EDT/WBS se puede continuar con la planificacion del

cronograma del proyecto, determinando tiempos en cada tarea y secuenciando las
diversas actividades con el objetivo de establecer hitos y tiempos de entrega. Una
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vez establecidos el cronograma se podra determinar la ruta critica y las holguras
gue pueden tener cada proceso (Ver Anexo 2).

454 Gestion del Costo

La gestion del costo desarrolla una aproximacion de los recursos monetarios
necesarios a lo largo de la vida del proyecto, en base a costo de proyectos
similares y estimacidén de costos. La exactitud de los calculos mejorara con el
avance del proyecto (FMI, 2018, p.240). A continuacion, se encuentra la curva S
del proyecto en donde se podra observar los recursos necesarios y el momento en

el que se requeriran los recursos:

31 dic 18 |7 ene 19 |14 ene 19 |21 ene 19 |28 ene 19 |4t feb 19 J1feb 19 |18 feb 13 25 feb 19 |4 mar 19
DL MOk Elol MMD v Eol MDDl MMbh Is ol Mmh 5ok Tnlmh kEDLLMWwhEDLMMbDREDL MM kEDL MMk

£8000
$8500
$8000
£7500
$7000
#5500
£8000
£5500
$5000
£4500
$4000
$3500
$3000
F25600
§2000
$1500
$1000

$500

§0

Figura 14. Curva S

455 Gestion de Riesgos

El PMI afirma que el proceso de gestion de riesgos consiste en: “aumentar la
probabilidad y/o el impacto de los riesgos positivos y disminuir la probabilidad y/o
el impacto de los riesgos negativos, a fin de optimizar las posibilidades de éxito del
proyecto” (PMI, 2017, p.395).
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Para priorizar los riesgos se ha establecido la siguiente matriz en donde se evalla
la probabilidad y el impacto que dicho riesgo puede causar en el desarrollo del

proyecto, siendo el rojo los riesgos mas criticos y amarillo los menos criticos:

Tabla 16
Matriz de Probabilidad e Impacto con esquema de puntuacion
Amenazas (-) Oportunidades (+)
g 3 3 9 6 3 3 =
© 2 2 4 6 4 2 2 @©
o o
£ 1 1 2 3 3 2 1 1 £
1 2 3 3 2 1
Probabilidad

A continuacién se detallan los riesgos identificados, tales como oportunidades “+”

y amenazas “-“, puntuacion de priorizacion y plan de contingencia:

Tabla 17
Gestidn de Riesgos del Proyecto (Oportunidades)

< ©
e o
© — = c
s = x > i
RIESGO Z o & 2 Respuesta al Riesgo

m o N—r +—
S 2 3
a E

Mecanicas aportan datos 1 3 Trabajar conjuntamente con mecanicas

iyt . 3 Explotar - .
de codificacion de fallas ofreciendo un descuento en membrecia.
El escaner cuentacon GPS 2 1 2 Aceptar Se considerara el GPS del escaner para

futuros proyectos.




Tabla 18

Gestidon de Riesgos del Proyecto (Amenazas)
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&
°
CU ~~
S -
RIESGO = o
] ©
o ®©
[e) o
x E
No se dispone de o 3
escaneres vehiculares
Aplicacion Celular no
recibe mensajes desde el 2 3
servidor
Tarjetas Sim Defectuosas 1 3
Escaneres Defectuosos 1 3
No se dispone de
vehiculos para realizar 2 2
pruebas
Baja cobertura impide 41 2
transmision de datos
El personal contratado no 41 2
inicia/ finaliza el proyecto
Personal copia la idea de 41 o

negocio

(P X1)

Contingencia

Reducir

Reducir

Reducir

Reducir

Reducir

Reducir

Respuesta al Riesgo

Solicitar escaneres con un mes de
antelacion. Solicitar nimero de rastreo.

Gestionar la comunicacion técnica entre
desarrolladores técnicos.

Solicitar al proveedor control de calidad de
produccion.

Solicitar al proveedor control de calidad de
produccion.

Buscar al menos 5  mecanicas
automotrices dispuestas a colaborar con el
proyecto.

Contratar un plan que asegure el 99,9% de
tiempo de conexién.

Firmar contrato de servicios y llevar un
buen ambiente de trabajo.

Firmar contratos de confidencialidad.

456 Gestion de Interesados

Es la gestiobn encargada de identificar a personas o grupos que pueden resultar

afectados o afectar al proyecto de forma positiva o negativa, evaluar el grado en el

que pueden afectar o ser afectados y establecer estrategias para involucrarlos de

manera eficaz en el proyecto (PMI, 2017, p.503). En este proyecto se estableceran

reuniones de forma semanales para informar el avance, dificultades y costo

actualizado con el fin de tomar decisiones estratégicas con los involucrados.



Tabla 19

Gestion de Interesados
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Listade

Interesados

Patrocinador
Gerente General
Experto
Mecénico
Talleres

Automotrices

Poder

Interés

Plan

Reuniones Semanales

Reuniones Semanales

Reuniones Semanales

Envio de informacion

cada 15 dias

Informacién necesaria

Avance del Costos del
Proyecto proyecto
X X
X X
X
X
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5 CAPITULO V: ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

Este capitulo muestra la evaluacion econdémica y financiera con el objetivo de
determinar la rentabilidad a obtener en un plazo de 5 afios. Para ello se evaluaran
los diferentes indicadores como punto de equilibrio, valor actual neto (VAN), tasa
interna de retorno (TIR) y un estudio de sensibilidad para mejorar las estimaciones

de rendimiento del proyecto.

51 Factibilidad Econémica — Financiera

Una vez definido el alcance del emprendimiento, se necesita calcular la
financiacion inicial que requiere el negocio para arrancar con las operaciones.

Para ello se toma en cuenta los activos tangibles, intangible y el capital de trabajo.

Activos Tangibles: Para empezar el desarrollo del proyecto, la empresa
necesitara realizar la compra de muebles y equipos de oficina necesarios para
desempeniar las labores rutinarias. En estos activos constan sillas, escritorios,

computadoras, impresoras, etc.

Activos intangibles: Los principales activos intangibles de la empresa son el
desarrollo tecnolégico de la aplicacion celular y el proyecto para enlazar y
decodificar los codigos de falla, con los mensajes enviados al cliente.
Adicionalmente constan las capacitaciones pertinentes, homologaciones, patentes,

etc.

Capital de Trabajo: En capital de trabajo se consideré todos los recursos
materiales y humanos para el desempefio de 3 meses de trabajo, tales como el
alquiler del local, mejoras, escaneres vehiculares, material de oficina, publicidad,

salarios entre otros.



Tabla 20

Financiacion Inicial
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FINANCIACION INICIAL Valor
Tangibles 3.198
Intangibles 14.598
Capital de trabajo 24.344
Subtotal 42.140
Imprevistos (3%) 1.264
INVERSION TOTAL 43.404

La inversion inicial sera financiada a través del banco, el mismo que ofrece el

préstamo bajo las siguientes clausulas:

- Tasa de Interés al 9,5%
- Periodo de gracia: 1 afo.
- Plazo de pago: 5 afios.

- Pago Semestral

El desglose del pago de intereses se lo podra apreciar en el Anexo 3.

Ingresos: La empresa recibira ingresos por las suscripciones mecanicas y por la

suscripcion a la membresia VIP por parte de los usuarios de vehiculos. Se estima

gue durante el primer afio se suscribirdn alrededor de 5 mecénicas, con un

incremento de 1 o 2 mecanicas adicionales cada afio. Por otra parte, se estima

alcanzar la suma de 600 clientes el primer afio de servicio con un incremento de

300 usuarios anuales (Ver Tabla 21).
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Tabla 21
Costo y Cantidad de Suscriptores
Suscripcion Costo/mes Afo 1
Taller Mecéanico 300 5
Membrecia VIP 12 600

Afo 2 Afo 3 Afo4 Afnob5
7 8 9 9
900 1200 1500 1800

5.1.1 Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio permite entender cuantos productos o servicios se deben

vender para que la empresa perciba utilidades (Horngren, Sundem y Stratton,

2006, p. 50). Segun se visualiz6 en la tabla anterior, existen 2 tipos de ingresos:

por suscripcion de talleres mecanicos y suscripcion de usuarios de vehiculos.

En la figura posterior se muestra el punto de equilibrio para el primer afio,

considerando una suscripcion de 5 talleres mecanicos. Cabe recalcar que el costo

fijo de los 5 afios varia tan s6lo hasta un - 4% respecto al primer afio, por lo que se

podria decir que este punto de equilibrio es significativo para los 4 afios restantes.

Punto de Equilibrio (5 talleres mecanicos suscritos)

5160000
5150.000

5140.000

5130.000
S1Z20.000

5110.000

Imgresas v Egresos (S)

5100.000
380.000

ZB0.000

ADD 500 G600

“"'.—
ﬁ"‘-“-
— et

F0D

825

a00 apo 1.000

Cantidad de Usuarios VIP

. |METESOS C. Fijos

e . FijOs # C V&

Figura 15. Punto de Equilibrio para el primer afio
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La figura muestra que se necesitan al menos 772 suscriptores para pagar los
costos fijos y operativos. Este punto de equilibrio se puede calcular mediante la
siguiente formula:

Cr-1 g
p=2L"1 Ecuacién 1

PS_CS
Donde:
P, = Punto de Equilibrio
Cr = Costo Fijo Totales
I; = Ingreso Fijo Totales (Ingreso por suscripcion de talleres mecanicos)

P; = Precio del producto / servicio

C, = Costo incurrido en cada producto / servicio.

Uno de los factores clave que determinara un apropiado punto de equilibrio, es la
cantidad de talleres que se logre asociar al emprendimiento. A continuacion, se

muestra 3 escenarios con sus respectivos puntos de equilibrio:

Tabla 22

Punto de Equilibrio de acuerdo con el total de talleres suscritos

Punto de Equilibrio (Usuarios VIP)

Escenario Pesimista (3 Talleres) 886
Escenario Esperado (5 Talleres) 825
Escenario Optimista (7 Talleres) 764

5.1.2 VANYTIR

Una vez se estiman todos los gastos e ingresos, se puede obtener el balance
general (Ver Anexo 7), asi como el flujo de caja (Ver Anexo 8) para posteriormente

calcular el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR).
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El VAN “es la diferencia entre todos sus ingresos expresados en moneda actual’
(Chain, Puelma y Chain, 2014, p. 252), mientras que el TIR “evalua el proyecto en
funcién de una unica tasa de rendimiento por un periodo, con la cual la totalidad
de los beneficios actualizados son exactamente iguales a los desembolsos

expresados en moneda actual” (Chain et al., 2014, p. 253).

Para este analisis se tomd la tasa de oportunidad del 15% que podrian ofrecer

otros proyectos:

Tabla 23:
VAN y TIR del Emprendimiento
Tasa de Oportunidad: 15,00%
ANOS FLUJO NETO DE CAJA F.N.C. ACTUALIZADO
- -43.095,46
1 -30.967,07 -26.927,89
2 2.247,58 1.699,49
3 28.123,65 18.491,76
4 53.757,88 30.736,24
5 77.005,31 38.285,25
> = 130.167,35 62.284,85
INVERSION INICIAL 43.095,46

Este analisis muestra que el VAN es positivo, es decir que el valor actualizado del
flujo de caja en los proximos 5 afos respecto a la tasa de descuentos generara

beneficios. Es decir, que el proyecto es atractivo para invertir.
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Adicionalmente, la TIR también es positiva y mayor que la tasa de oportunidad,

esto significa que la tasa de rendimiento de este proyecto es superior a la tasa de

rentabilidad exigida. Por lo que también se considera un proyecto atractivo para

invertir.

5.1.3 Analisis deriesgos y estudio de sensibilidad

Para realizar el estudio de sensibilidad se determinaron los siguientes riesgos:

Tabla 24

Andlisis de Riesgos

Escenario Escenario Escenario
VARIABLE o o
Pesimista Esperado Optimista
Apreciacion o $12 + (4.2%) * = $12-(6.2%) * =
depreciacion del yen $12.50 - $11.25
chino afecta al costo * En base a fluctuacion * En base a fluctuacion
del escaner de los ultimos 2 afos. de los ultimos 2 afos.
Cantidad de clientes 600 - 25% = 450 600 600 + 25% = 750
Incremento anual de
200 300 400
ventas
Cantidad de
_ 3 5 7
mecanicas
Incremento de tarifa 1425% = $1.00/
$1.00/ mes
de datos $1.25/ mes mes
Incremento del
_ 500 + 25% = $500/
arriendo del local $ 500/ mes
_ $ 625/ mes mes
comercial
_ 5000 + 10% = $ 5000/
Incremento del salario $ 5000 / mes
$ 5500 / mes mes
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Se realizé6 un analisis de Montecarlo con 50 000 iteraciones con las variables

propuestas en la Tabla 24, y los resultados fueron:

Tabla 25
Estudio de Sensibilidad

Figura Analisis

VAN
0

7% -Existe un 56% de

&% 1 probabilidades de tener un
VAN positivo.
Lo que implica que existe un

56% de probabilidad de tener

5% 4
4%
3% 4

2% .
una utilidad mayor a la tasa de

7 oportunidad (15%).

0%

o = o o o =
8 = 8 8 =
2 2 2 g ]
TIR
0,0% +00
8,0%
3.5
3,0 1 -Existe una probabilidad del
25 1 92% de tener un TIR positivo,
2,0 4 Version de prueba de @RISK como también existe una
15 S6lg para propositos de svaluacion probabilidad del 8% de perder
1,0 dinero en la inversion (TIR
0,5 1 negativo)-
0,0
g g g g g g g g g g g
& & & & =& &% 8 g R® B R
VAN Los principales ingresos que

Contribucién a la varianza

determinaran la estabilidad de

39,21%

Suscripcién Usuarios VIP

la empresa son:

Suscripcidn Talleres Mecdnicos

S8, rsion de prueba de @RISK -Incremento anual de ventas

dlo para propdsitos de evaluacion L, .
soarios] [l -Suscripcion de usuarios VIP

Costo del Escaner

Costonavegacién 04 | El incremento de salario, costo

Arriendo 0.15% I

de navegacién, arriendo no

5%
0%
5%

1%

£ & £
3 & 2 &
2 o = &
% Contribucién a la varianza

30%
35%
40%
450

tendran gran impacto.
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6 CAPITULO VI: CONCLUSIONES
6.1 Conclusiones

Una vez analizado el modelo de negocios, se ha determinado las siguientes

conclusiones:

- EL mercado automovilistico en el Ecuador esta creciendo en torno al 10%
anualmente y la marca mas vendida en el pais es Chevrolet. Sin embargo,
existe una tendencia hacia la diversidad por la reduccion de aranceles para
vehiculos europeos.

- Una vez realizado el analisis, se concluye el que el proyecto “Disefio del
sistema decodificador de fallas” tendra una duracién de 2 meses, y un costo
de $ 9 000.

- La estrategia de operaciones, tecnoldgica y comercial para estructurar el
modelo de negocio consiste enlazar conductores con talleres mecanicos,
optimizando tiempos y costos para ambas partes.

- El negocio es rentable ya que existe un 56% de probabilidad de tener una
utilidad mayor a otra empresa que ofrezca un 15% de rentabilidad, por otro
lado, la probabilidad de que la empresa pierda dinero es tan solo de un 8%, lo
gue implica que el plan tiene pertinencia y es sustentable en los 5 afios a
partir de la planificacion del proyecto. Se calcula un VAN de 19.189 y un TIR
del 22.6%.
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Recomendaciones

Para ser competitivo es necesario la capacitacion continua en codigos de
fallas, en base a los de los vehiculos existen en el mercado y los nuevos
autos provenientes de Europa.

Para que el proyecto sea exitoso, es necesario la contratacién de un personal
altamente capacitado, con amplia experiencia para el cumplimiento de los
objetivos y metas del proyecto.

El mantenimiento de vehiculos predictivo es un tipo de mantenimiento
tecnologico que ayudard a los conductores a tener su vehiculo en 6ptimo
estado, asi como en la planificacion del tiempo.

Se recomienda hacer uso de la aplicacion propuesta en este modelo de
negocio que servira como punto de enlace para un correcto diagndstico.

Se recomienda tener un plan de marketing dindmico y evaluarlo
semestralmente con el fin de optimizar el uso de los recursos y garantizar la

suscripcién de los usuarios en el primer afio de funcionamiento.

Futuros Proyectos de Investigacion

Ejecutar y evaluar el modelo de negocios sobre monitoreo vehicular enfocado
en el mantenimiento predictivo y preventivo de los vehiculos mediante el uso
de ITS (sistemas de transporte inteligente) y telecomunicaciones como
solucion para personas que tienen pocos 0 muy basicos conocimientos del
mantenimiento vehicular

Implementar diagramas estructurales de vehiculos en la aplicacién celular para
gue los usuarios sepan exactamente en donde se encuentra el defecto

reportado.

Habilitar una linea de servicio al cliente para brindar informacion técnica de
codigos de falla especializado para talleres automotrices.
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Anexo 1. Correspondencia entre grupos de procesos y areas de conocimiento.

Grupos de Procesos de la Direccion de Proyectos

Areas de Grupo de Grupe de Grupo de Grupo de Grupe de
Conocimiento Procesos de Procesos de Procesos de Procesos de Procesos de
Inicio Planificacién Ejecucién Monitoreo y Cierre
Control
4. Gestidn de la 4.1 Desamollar el 4.2 Desarrdllar el 4.3 Dirigir y 4.5 Monitorear y 4.7 Carmrar el
Integracién del Acta de Constitucidn | Plan para la Gestionar el Trabajo | Controlar el Trabajo | Proyecto o Fase
Proyecto del Proyecto Diraccidn del del Proyecto del Proyecto
Proyacto 4.4 Gestionar el 4.6 Realizar al
Conocimiento del Control Integrado
Proyecto de Cambios
5. Gestion del 5.1 Planificar la 5.5 Validar el
Alcance del Gestidn dgl Alcance Alcance
Proyecto 3'2 Recopilar 5.6 Controlar el
Eqmsrto_s Alcance
5.3 Definir al Alcance
5.4 Crear la EDT/WES
6. Gestion del &.1 Flanificar la 6.6 Controlar el
Cronegrame de ] Gronogrna
Proyecto &.2 Definir las
Actividades
&.3 Secuenciar las
Actividades
6.4 Estimar la
Duracitn de las
Actividades
6.5 Desamollar el
Cronograma

7. Gestion de los
Costos del

Proyecto

7.1 Planificar la
Gestidn de los Costos
7.2 Estimar los
Costos

7.3 Determinar el
Presupuesto

7.4 Controlar los
Costos

8. Gestion de la

8.1 Planificar la

8.2 Gestionar la

8.3 Controlar la

Calidad del Gestidn de la Calidad Calidad
Proyecto Calidad
9, Gestion de los 9.1 Planificar la 9.3 Adguirir Recursos 9.6 Controlar los
Recursos del Gestitn de Recursos 9.4 Desarrollar el Recursos
9.2 Estimar los Equipa
Proyecto Recursos de las 9.5 Dirigir &l Eguipo

Actividades

10. Gestion de las

10.1 Planificar la

10.2 Gestionar las

10.3 Monitorear las

Comunicaciones Gestion de las Comunicaciones Comunicaciones
del Proyecto Comunicaciones
11. Gestién de los 111 Planificar la 11.8 Implementar | 11.7 Monitorear los
Riesgos Gestidn de los Riesgos | |3 Respuesta & Riesgos
= 11_2 ldentificar los los Riep: 5 58
Proyecto Riesgos =i
113 Realizar &
Andlisis Cualitativa de
Riesgos

114 Realizar &l
Andlisis Cuantitativo
de Riesgos

115 Planificar la
Respuesta a los
Riesgos

132, Gestion de las
Adquisiciones

12.1 Planificar la
Gestion de las

12.2 Efectuar las
Adguisiciones

12.3 Controlar las
Adqguisicicnes

del Proyecto Adquisiciones

13. Gestién de los | 13.1 Identificar & 132.2 Planificar al 132.3 Gestionar la 13.4 Monitoraar el
Interesados los Interasados Involucramiento de | Participacion de Involucramiento de
del Proyecto los Interesados los Interesados los Interesados

Tomado de PMI, 2017, p.25
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Anexo 3. Amortizacion de la Deuda

CUADRO DE SERVICIO DE DEUDA

CREDITO: 43.404
PLAZO-afos: 4
TASA i% anual: 9,5

P. GRACIA (afios): 1

FORMA DE PAGO: SEMESTRAL

ANOS SEMESTRE CUOTA INTERES AMORTIZACION DEUDA
1 2.061,71 43.404
1 2 2.061,71 43.404
1 6.618,83  2.014,94 4.603,89 38.800,57
2 2 6.618,83 1.801,22 4.817,61 33.982,96
1 6.618,83 1.577,57 5.041,26 28.941,70
3 2 6.618,83 1.343,55 5.275,29 23.666,41
1 6.618,83 1.098,65 5.520,18 18.146,23
4 2 6.618,83 842,39 5.776,44 12.369,79
1 6.618,83 574,24 6.044,59 6.325,20
> 2 6.618,83 293,63 6.325,20 0,00

Anexo 4. Inversion Inicial

P. V.
CANTIDAD DETALLE Unitario TOTAL

Muebles y Equipos de Oficina 3.198
8 Sillas 53 424
2 Escritorios 160 320
1 Mesa Central 200 200
4 Computadoras de Mesa 429 1.716
1 Tablet 181 181
1 Disco Duro Externo 1 TB 118 118
1 Impresora 239 239

PUESTA EN MARCHA 14.598
1 Desarrollo de App 4.000 4.000
1 Desarrollo de Proyecto "Enlace vehiculo - App" 9.000 9.000
1 Costo de Patente 495 495
1 Costo registro de Marca (10 Afos) 208 208

Capacitacidn estandares de calidad - Negociacidn con
1 Proveedores 350 350



1 Capacitacién "modelo de trabajo por procesos" 300 300

1 Homologacion del dispositivo 145 145

1 Instalacién de Fibra Optica para Internet 100 100
Cantidad Efectivo Realizable 1.236
100 Dispositivo transmisor de Datos 12 1.200

3 Inventario de Repuesto (3% de Produccion) 12 36
(T|\I/T£::) Disponible ZHAEED
1 Garantia del Arriendo 1.500 1.500

3 Arriendo 500 1.500

1 Mejoras 3.000 3.000

3 Salarios 5.000 15.000

3 Seguridad Social (11,15% del Salario/mes) 558 1.673

3 Décimo tercero (1 Salario al afio) 417 1.250

3 Décimo cuarto (Salario Basico) 129 386

3 Bonos por desempefio 200 600

3 Personal de limpieza 220 660

1 Material de Oficina 400 400

3 Publicidad - Desarrollo del Banner y Video 1.400  4.200

3 Internet Corporativo (50MBps+ Antivirus) 99 297

Anexo 5. Depreciacion de Activos

DEPRECIACION DE ACTIVOS

Costo % Afio | Residu

Articulo ($) | Depreciacion | Afo 1 al
Sillas 424 10% 42 42,4 424 424 424 212
Escritorios 320 10% 32 32 32 32 32 160
Mesa Central 200 10% 20 20 20 20 20 100
Computadoras de Mesa 1.716 20% 343  343,2 3432 3432 3432 0
Tablet 181 20% 36 36,2 36,2 362 36,2 0
Disco Duro Externo 1 TB 118 20% 24 23,6 236 23,6 236 0
Impresora 239 20% 48 478 47,8 478 47,8 0
Desarrollo de App 4.000 20% 800 800 800 800 800 0
Desarrollo de Proyecto
"Enlace vehiculo - App” 9.000 20% 1.800 1800 1800 1800 1800 0
Instalacion de Fibra Optica
para Internet 100 20% 20 20 20 20 20 0
TOTAL 15.298 3165 3165 3165 3165 3165 472




Anexo 6. Tabla de Ingresos y Egresos

Periodo Ahol Afo2 Afo3 Afo4 Ano5
Suscripcion de Mecanicas Cantidad 5 7 8 9 9
Costo 18000 25200 28800 32400 32400
300

(mes)
Usuarios VIP Cantidad 600 900 1200 1500 1800
Costo . 86400 129600 172800 216000 259200

(mes)
TOTAL 104400 154800 201600 248400 291600

EGRESOS VARIABLES ($)
Costo Equipo Transmisor de Datos 12 por usuario 7200 10800 14400 18000 21600
Simcards 2 por usuario 1440 2160 2880 3600 4320
Mantenimiento de Equipo por 14 432 648 864 1080 1296
Garantias (5%)
Costo Telefonia Celular (10Mb) / mes 1 usuario - 7200 10800 14400 18000 21600
mes

TOTAL 16272 24408 32544 40680 48816

Salario Gerente General 1.500 mes 18000 18000 18000 18000 18000
Salario Contador 800 mes 9600 9600 9600 9600 9600
Salario Marketing 1.000 mes 12000 12000 12000 12000 12000
Salario Especialista Mecanico 1.200 mes 14400 14400 14400 14400 14400
Salario Técnico Instalador 500 mes 6000 6000 6000 6000 6000
TOTAL SALARIOS 5.000 mes 60000 60000 60000 60000 60000
Seguridad Social (11,15% del Salario/mes) 558 mes 6690 6021 6021 6021 6021
Décimo tercero (1 Salario al afio) 417 mes 5000 4500 4500 4500 4500
Décimo cuarto (Salario Basico) 129 mes 1544 1544 1544 1544 1544
Bonos por desempeiio 200 mes 2400 2400 2400 2400 2400
Servicio por Moto 100 mes 1200 1200 1200 1200 1200
Arriendo 500 mes 6000 6000 6000 6000 6000
Personal de limpieza 220 mes 2640 2640 2640 2640 2640
Material de Oficina 400 semestral 800 800 800 800 800
Publicidad Redes Sociales 11.463 aiio 11463 11463 11463 11463 11463
Publicidad Vallas publicitarias 12.800 aiio 12.800 12.800 12.800 12.800 12.800
Servidor en la Nube (RAM 32Gb) (DD:40GB) 273 mes 3276 3276 6564 6564 6564
Internet Corporativo (50MBps+ Antivirus) 99 mes 1188 1188 1188 1188 1188

TOTAL 115001 113832 117120 117120 117120




Anexo 7. Balance General

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO
CANTIDAD ($)

CONCEPTO

ANO 1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
Ventas 104400 154800 201600 248400 291600
Total ingresos 104400 154800 201600 248400 291600
Gastos financieros (préstamo) 4094 13143 13143 13143 13143
Gastos administrativos 115001 115001 115001 115001 115001
Gastos operativos y 16272 24408 32544 40680 48816
comercializacion
Depreciaciones 3165 3165 3165 3165 3165
Total egresos 138332 155518 163654 171790 179926
Utilidad antes de impuestos y 33932 -718 37946 76610 111674
participacion trabajadores
Utilidad de trabajadores 15% 0 0 5692 11492 16751
Utilidad antes de impuesto a la 33932 718 30254 65119 94923
renta
Impuesto a la renta 22% 0 0 7096 14326 20883
Utilidad neta -33932 -718 25158 50793 74040
Anexo 8. Flujo de Caja
FLUJO DE CAJA PROYECTADO A 5 ANOS
FLUJO DE CAJA
Cantidad ($)

INGRESOS DE CAJA . - - - .

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO4 ANOS5
Ventas 104400 154800 201600 248400 291600
TOTAL INGRESOS DE CAJA 104400 154800 201600 248400 291600

Cantidad ($)

EGRESOS DE CAJA - 5 - . .

ANO 1 ANO 2 ANO 3 AN0O4 ANOS
Gastos operacionales y 16272 24408 32544 40680 48816
Comercializaciéon
Gastos financieros 4094 13143 13143 13143 13143
Gastos Administrativos 115001 115001 115001 115001 115001
Pago de Reparticion de Utilidades 0 0 5692 11492 16751
Pago de impuestos 0 0 7096 14326 20883
TOTAL EGRESOS DE CAJA 135367 152552 173476 194642 214595
FLUJO NETO DE CAJA -30967 2248 28124 53758 77005
FLUJO NETO DE CAJA ACUM -30967 -28719 -596 53162 130167







