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Resumen

CarpoolApp es una propuesta de servicio que pretende cambiar la manera en
gue la mayoria de los estudiantes universitarios se transportan a diario. Es un
proyecto innovador que pretende mejorar la experiencia cotidiana de viaje de sus
usuarios, a la vez que se alinea con las tendencias de movilidad sostenible,

velando por el medio ambiente.

Esta idea surge de los problemas existentes en los principales medios de
transporte empleados actualmente por los estudiantes, que no cumplen con

todas las caracteristicas que estos buscan al movilizarse a diario.

En este proyecto se analizara la manera como es percibida la idea por quienes
seran sus principales usuarios, ademas de su factibilidad como modelo de
negocio dentro del entorno empresarial y macroeconémico en el que se ubicaria
la compafia. También se dedicara atencion en la manera como debera
ejecutarse el servicio, y todas las estructuras y procesos necesarios para

sostener su funcionamiento continuo.

En este andlisis se hara uso de herramientas como el analisis PESTEL, las
fuerzas competitivas de Porter, la investigacion de mercados, y el desarrollo de
un modelo financiero presupuestado para el proyecto; y mediante el uso de todos

estos instrumentos, se determinaré qué tan factible seria ponerlo en marcha.



Abstract

CarpoolApp is a service proposal that aims to change the way most college
students are transported daily. It is an innovative project that aims to improve the
daily travel experience of its users, while aligning with sustainable mobility trends

by ensuring the environment.

This idea arises from the problems existing in the main means of transport
currently employed by students, which do not meet all the characteristics that

they seek when mobilizing on daily basis.

This project will analyze not only the idea perceived by those who would be its
main users, but also its feasibility as a business model within the business and
macroeconomic environment in which the company would be located. Also, on
how the service should be executed, and all the necessary structures and

processes to sustain its continuous functioning.

This analysis will make use of tools such as PESTEL analysis, the competitive
forces of Porter, market research, and the development of a financial model
budgeted for the project. And by using all these instruments, it will be determined

how feasible it would be to launch the project.
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1. INTRODUCCION
1.1. Justificacion del trabajo

Servicios de autobuses o de taxis con ciertas deficiencias, precios elevados en
las tarifas de taximetros, consumo de gasolina en el dia a dia; estas son las
cosas que se le pueden pasar por la cabeza a las personas cuando piensan en
el transporte cotidiano en Quito. Ademas, tan solo durante el 2016, el transito de
vehiculos automotores en Quito produjo 6.500 toneladas de CO2 (AEADE,
2016), lo que representa un alto nivel de contaminacion provocado por este

medio.

Por otro lado, el ser el propietario de un vehiculo representa muchos gastos. La
gasolina, los parqueaderos en diferentes zonas de la ciudad, los impuestos
vehiculares, y la depreciacion, representan costos en los que deben incurrir

aguellos que sean duefios de un auto en el Ecuador.

Actualmente en el mercado ecuatoriano existe una gran oportunidad de mejorar,
en diferentes aspectos, la manera en que las personas se transportan cada dia
al trabajo. Un sistema de auto compartido que ponga en contacto a personas
gue deseen trasladarse de un lugar a otro, ya sea de manera cotidiana, o para
traslados puntuales puede ser una gran solucion para la poblacién que se

moviliza a diario.

Si se ejecuta un modelo que permita esos traslados de varias personas, se
estaria abriendo la puerta a la posibilidad de que cientos (o incluso miles) de
personas puedan reducir sus costos de movilizacion, ademas de reducir la huella
ambiental que la gran cantidad de automaviles circulando en Quito tienen sobre

el medio ambiente.

El hecho de reducir la cantidad de vehiculos circulando también tendria un
impacto positivo en el creciente nivel de congestionamiento en Quito. Estudios
realizados por INRIX dicen que los quitefios pasan, en un dia de semana
promedio, el 22% de su tiempo al volante atrapados en el trafico (INRIX, 2018).

Lo que se propone con el proyecto es buscar una solucion a varios problemas
gue afectan la vida diaria de muchas personas, tanto de propietarios de



vehiculos, como de las personas que deben valerse de otros medios para
transportarse a diario, generando, a la vez, un impacto ecoldgico positivo, y

aliviando la congestién vehicular en la ciudad.

1.1.1. Objetivo general del trabajo

Determinar la viabilidad de un servicio de auto compartido en Quito, a través de

una aplicacién movil.
1.1.2. Objetivos especificos del trabajo

. Realizar un andlisis de la industria usando las herramientas PESTEL y
Porter, para determinar la oportunidad de mercado acerca la
implementacion del servicio de auto compartido.

. Desarrollar una investigacion de mercado para determinar los gustos,
preferencias e intencion de uso del sistema de auto compartido, y
determinar el nivel de aceptacion del servicio.

. Disefar un plan de marketing para servicio de auto compartido, utilizando
la informacién obtenida en al analisis de la industria y la investigacion de
mercados.

. Identificar la estructura organizacional mas adecuada para el desarrollo del
servicio y de la aplicacion movil.

. Disefar un plan financiero para determinar la viabilidad y factibilidad del
servicio de auto compartido, usando la proyeccion de estados e indices

financieros.

2. ANALISIS DEL ENTORNO

2.1. Clasificacion de la industria de acuerdo con el cédigo CllU4

Tabla 1: Clasificaciéon industrial

H Transporte y almacenamiento.
H52 Almacenamiento y actividades de apoyo al transporte.
H522 Actividades de apoyo al transporte.

H5221 Actividades de servicios vinculadas al transporte terrestre.




H5221.0 Actividades de servicios vinculadas al transporte terrestre.

H5221.01 Actividades relacionadas con el transporte terrestre de pasajeros, animales o carga:
explotacién de terminales, estaciones ferroviarias, de autobuses, de manipulacion de
mercancias; Operacion de infraestructura de transporte ferroviario su reparacion y
mantenimiento (limpieza exterior de las unidades, mantenimiento de vias y de equipos,
instalacion y mantenimiento electromecanico de maquinaria y conduccion de lineas),

operaciones de cambio de vias o de agujas.

Tomado de: (INEC, CIIU 4.0, 2012).

2.2. PESTEL
2.2.1. Politico

2.2.1.1. Estabilidad politica

Segun indicadores del Banco Mundial, Ecuador es un pais con una débil
estabilidad politica, ubicandose en esta area en el percentil 41,43 en
comparacién con los demas paises del mundo. Ademas, el Ecuador es percibido
como un pais cuyo nivel de control de la corrupcién es bajo (Banco Mundial,
2018). Esto representa una amenaza, pues todos estos indicadores suponen un

ambiente politico de cierta incertidumbre para las empresas.

2.2.1.2. Grado de libertad

La organizacion Freedom House otorgd a Ecuador la calificacion general de
“Parcialmente libre”, con una puntuacion de 60/100. Con esta misma calificacion
en los apartados de libertad de prensa, y de libertad civil (Freedom House, 2018).
Estos bajos indices de libertad pueden amenazar la autonomia, libertad de

operar de las empresas de la industria, haciendo su futuro mas incierto.

2.2.1.3. Apertura gubernamental con el sector privado

En mayo del 2018, el presidente Lenin Moreno, y la ministra Eva Garcia Fabre
dialogaron con mas de 600 empresas del sector privado, proponiendo una mayor
colaboracion entre del sector publico con el privado para la agenda del 2030.
Esto es una oportunidad para la industria, puesto que se pueden generar mas
facilidades para operar y un mayor crecimiento para las empresas del sector.
(Ministerio de Industrias y Productividad, 2018).



2.2.1.4. Normas INEN

Todos los vehiculos dedicados a la actividad del transporte de pasajeros deben
adherirse a una serie de normas dadas por el Servicio Ecuatoriano de
Normalizaciébn INEN. Estas normas dictan una serie de lineamientos,
requerimientos, y diferentes tareas que deben cumplirse periddicamente para
operar en esta industria (ANT, Normas y Reglamentos Inen aplicados al
Transporte, s.f.). EI cumplimiento de normas como el reglamento técnico de
seguridad, las normas de gestion ambiental, y las de transito, pueden llegar a
tomar mucho tiempo y ser complicado, lo cual puede dificultar el desarrollo de

las actividades de las empresas dedicadas a la industria.

2.2.2. Econdmico

2.2.2.1. Evolucion de la industria de actividades relacionadas con el
transporte terrestre de pasajeros

Durante la ultima década, la industria de actividades relacionadas con el
transporte terrestre de pasajeros mantuvo una tasa de crecimiento del 24% (SR,

2018), lo que demuestra que crece la demanda de este tipo de servicios.

2.2.2.2. Inflacién

El nivel de inflacion anual en el pais ha estado fluctuando durante la dltima
década, pero teniendo, en general, una tendencia decreciente. Esto puede ser
considerado como una amenaza, puesto que la tasa a la que aumentan el costo

de transportarse disminuye (Banco Mundial, 2018).

2.2.2.3. Industria de la produccién y comercializacién de automoéviles

Los ingresos de la industria de la produccion de automdviles han fluctuado
bastante en la ultima década, teniendo tendencias de decrecimiento desde el
2012 hasta el 2016. Sin embargo, la industria mostré un leve crecimiento en sus
ingresos en el afio 2017. (SRI, 2018).

En cuanto a la industria de comercializacibn de automdviles, se registré
decrecimiento en la misma durante el 2015y 2016. Sin embargo, esta se empez06
a recuperar para el 2017. Ademas, si se toma en cuenta el resto de la década,

se puede concluir que la industria esta en crecimiento (SRI, 2018).



2.2.2.4. Aumento del precio de la gasolina

Por decreto presidencial, en agosto del afio 2018, el precio de la gasolina pasé
de 2,32 USD por galén, a 2,98 USD (Decreto ejecutivo N°490). Luego, en
diciembre del mismo afio, se retird el subsidio sobre el precio de la gasolina, y
se dio entrada a que el precio de este empiece a fluctuar de acuerdo con el
mercado (Decreto ejecutivo N° 619). Estos cambios constantes representan una
amenaza para la industria, pues pueden incrementar el costo del transporte

terrestre.

2.2.2.5. PIB per capita

El PIB per c4pita en Ecuador mostro crecimiento en el Gltimo afio, luego de hacer
reducido en el 2015, y 2016. En general, este indice ha tenido una tendencia
creciente en los ultimos 10 afios (Banco Mundial, 2018). Esto es una oportunidad
dado que aumenta el poder de las personas para adquirir los servicios de la

industria.

2.2.3. Social

2.2.3.1 Movilidad sostenible

La movilidad sostenible es el cambio de conductas al transportarse hacia
practicas medioambientalmente méas responsables. A nivel nacional se han visto
diferentes propuestas y politicas publicas que buscan promover estos
comportamientos, como la electrificacion del transporte publico, el incentivo al
uso de eco-movilidad, o la disponibilidad de servicios como BiciQuito (ANETA,
2018). No solo el gobierno, también muchas empresas relacionadas con los
vehiculos y el transporte y organizaciones estan tomando accion para apoyar

esta tendencia.

Actualmente varias universidades del pais, como la Pontifica Universidad
Catolica del Ecuador, la Universidad de las Américas, y la Universidad San
Francisco de Quito se han visto involucradas en iniciativas para organizar los
viajes compartidos por sus estudiantes (USFQ, s.f.). Esto demuestra las
tendencias de estudiantes de movilizarse en conjunto en lugar de usar los
medios tradicionales. Sin embargo, estas no han tenido éxito organizando estos

viajes en conjunto, lo que deja un espacio en la industria.



2.2.3.2. Incremento del numero de vehiculos

El nimero de automdéviles en el pais ha crecido en un 11.3% anual en promedio
de los ultimos 9 afios. Ademas de eso, se estima que el 35,7% de esos vehiculos
pertenecen a personas u empresas ubicadas en Pichincha (INEC, 2017).

2.2.3.3. Demografia de la poblacién en Ecuador

La poblacién de Ecuador se ha mantenido en crecimiento durante la ultima
década. (Banco Mundial, 2018). En adicion, el porcentaje de la poblaciéon en
edad de conducir en Pichincha para el 2010 es del 62,6%, lo que representa un
aumento del porcentaje obtenido en el censo del afio 2000, del 58,9% de la
poblaciéon. (INEC, s.f.).

2.2.3.4. Estratos socioecondémicos

La mayor parte de la poblacion de Ecuador se encuentra concentrada en los
estratos B, C+ y C- (74,2%), y solo un 1,9% se encuentra en la clasificacion A
(INEC, 2011). Esto es una oportunidad, debido a que estos son los segmentos a

los que las empresas de la industria estan dirigidas principalmente.

2.2.3.5. Incremento en el numero de estudiantes

Desde el 2012 al 2015 el nimero de estudiantes en Ecuador ha crecido a una
tasa promedio de 1,92% anual. En cuanto al numero de estudiantes
universitarios en Pichincha, la tasa de crecimiento promedio fue, para ese mismo
periodo, del 6,22%. Para el 2015 habia 158.392 estudiantes de tercer nivel en
Pichincha, y 587.799 en todo Ecuador (SENESCYT, 2017).

2.2.4. Tecnolégico

2.2.4.1. Disponibilidad de internet movil

Los ultimos afios la disponibilidad de internet movil entre la poblacion del
Ecuador ha ido creciendo a una tasa del 36% anual. Y actualmente 8.807.079
ecuatorianos tienen acceso a este servicio (ARCOTEL, 2017). El aumento del
uso de internet mévil es una oportunidad para la industria, pues facilita las

comunicaciones de vehiculos y pasajeros mientras estan en movimiento.



2.2.4.2. Uso de aplicaciones moviles para solicitar transporte

La industria de servicio de taxis se vio en declive durante los ultimos dos afios
(INEC, 2017). Por el otro lado, segun Daniel Arévalo, gerente de Cabify en
Ecuador, esta empresa ha logrado crecer a una tasa de entre 15% y 20%
mensual desde que llegé al pais a mediados del 2016 (EI Comercio, 2018). Esto
demuestra la tendencia a favor de pedir transporte mediante aplicaciones en

lugar de hacerlo de la manera tradicional.

2.2.4.3. Tendencia hacia compartir transporte

Durante los udltimos afios se han visto diferentes iniciativas en Quito para
organizar sistemas en los cuales las personas compartan transporte. Algunos de
estos movimientos estan siendo impulsados por instituciones importantes como
universidades o el gobierno, o por diferentes personas. Actualmente existen
algunos sistemas que facilitan la actividad de compartir auto para las personas

en la ciudad; por ejemplo, SocialCar (SocialCar, s.f.).

2.2.5. Ecoldgico

2.2.5.1. Contaminacion provocada por vehiculos automotores

Tan solo en el 2016, los vehiculos automotores en Quito produjeron 6.500
toneladas de CO2 (AEADE, 2016). Segun el Ministerio de Ambiente, la actividad
gue mas contaminacion genera en las principales ciudades del pais es el trafico
vehicular (Ministerio de ambiente, s.f.). Esto crea una necesidad creciente del
gobierno de reducir estas emisiones de gas contaminante, lo que amenaza a la

industria.

2.2.5.1. Plan nacional de calidad del aire

El Ministerio de Ambiente puso en practica en el 2010, el Plan Nacional de
Calidad del aire. Esto ocurri6 luego de haber determinado que el principal
contaminante en areas urbanas es el trafico vehicular. Con esto el Ministerio del
Ambiente empez6 a trabajar en politicas y normas que garanticen la calidad del

aire y promuevan la prevencion de emisiones vehiculares (MAE, s.f.).



2.2.6. Legal

2.2.6.1. Pico y placa

En Quito se maneja la restriccién de circulacion de vehiculos denominada “Pico
y Placa”, la cual sanciona a vehiculos motorizados que se encuentren circulando
dentro de los limites de la ciudad en los horarios establecidos segun el ultimo
numero de su matricula. Cada vehiculo tiene “Pico y Placa” una vez por semana,
por lo que su propietario debe recurrir a otro medio de transporte (ANT, 2018).
2.2.6.2. Impuesto alos vehiculos motorizados

En Ecuador todos los propietarios de vehiculos deben pagar un impuesto anual
calculado sobre el valor de dicho activo. Dependiendo del automotor, la base
imponible a pagar puede llegar a superar los USD 20.000 (SR, s.f.). Ademas,
existe un llamado “Impuesto ambiental a la contaminacion vehicular”; este se
impone a todos los vehiculos con un cilindraje mayor a 1500cc, y también a
aguellos que tengan mas de 5 afios de antigiiedad (SR, s.f.). Estos impuestos
hacen que sea aun mas costosa para una persona ser duefia de algun

automotor, y encarecen los servicios de transporte terrestre.

2.2.6.3. Legislacién sobre el transporte

En la actualidad, existe en Ecuador la ley organica de transporte terrestre transito
y seguridad vial, bajo la cual se deben regir todas las actividades de transporte
de pasajeros que se llevan a cabo en el pais (ANT, 2017). En esta ley se
encuentran una serie de regulaciones y normativas relativas a los vehiculos,
conductores, y empresas que realicen actividades de transporte terrestre. Todas
las compafias de la industria deben atenerse a estas normas, lo que representa

una amenaza, pues dificulta el poder realizar este tipo de operaciones.

Es por esta legislacion, que empresas de transporte manejadas a través de
aplicaciones mdviles, como Uber o Cabify, han tenido ciertos problemas con el
municipio para operar. Sin embargo, en los ultimos meses se ha mostrado
apertura de la alcaldia de Quito para legalizar y dar mas facilidades a este tipo

de empresas (Quito Informa, 2019). Esto representa una oportunidad.



2.3. Andlisis de las Cinco fuerzas competitivas

El analisis competitivo de las 5 fuerzas de Porter es un estudio de todas las
fuerzas competitivas que afectan a una industria, y que debe ser tomado en
cuenta al momento de disefiar una estrategia de negocio. Segun Porter las
fuerzas competitivas que afectan a una industria son: La amenaza de que entren
nuevos competidores, el poder de negociacion que tienen los clientes y
proveedores, la amenaza de los productos sustitutos de la industria, y qué tan
intensa es la rivalidad existente (David, 2013).

2.3.1. Amenaza de entrada de nuevos competidores (Alta)

Aqui se detallan son los factores que pueden llegar a impedir el ingreso de

nuevos competidores a la industria.

Tabla 2: Amenaza de nuevos competidores

Amenaza de entrada de nuevos competidores: Peso relativo Valores Ponderacion
1 Acceso a canales de distribucién 38% 4 1,52
2 Inversiones de capital 32% 2 0,64
3 Legislaciones o permisos necesarios 30% 3 0,9
Sub total 100% 3,06

En Ecuador hay 1.321 empresas dedicadas a la venta de automoviles y
vehiculos de pasajeros (SRI, 2018). Esta facilidad de acceso a canales de
distribuciéon hace que sea mas sencillo para nuevos competidores entrar a la
industria. Para el 2017, al menos de 1 de cada 5 ecuatorianos contaba con un
teléfono movil, y mas de la mitad declaraba tener acceso a internet (ARCOTEL,
2017), lo que demuestra el gran acceso que existe hoy en dia a canales digitales,

gue son bastante sencillos de usar para nuevas empresas.

Una empresa que desee dar servicios relacionados con el transporte de
pasajeros debe de contar con los recursos necesarios, como vehiculos
automotores. Para una nueva empresa que busca entrar a la industria, esto
representa una inversion de capital considerable. Ademas, se debe aprobar las

periodicas revisiones vehiculares, obtener los titulos habilitantes para dar
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servicios relacionados con el transporte de pasajeros, y cumplir diferentes
normas propuestas por la ANT para regular estas actividades, como las normas
técnicas y de seguridad INEN. También, para prestar este tipo de servicios es
necesaria la obtencion de diferentes permisos lo que dificulta poder empezar a

actuar en esta industria (Decreto ejecutivo 1196, 2012).

2.3.2. Poder de negociacion de los proveedores (Medio)

En este apartado se analiza qué tan fuerte es el poder que los proveedores de
la industria pueden tener en negociaciones. Lo que determina la dificultad que

habra de poder conseguir mejores términos en negociaciones.

Tabla 3: Poder de negociacion de los proveedores

Poder de negociacion de los proveedores Peso relativo Valores Ponderacién
1 | Disponibilidad de proveedores 33% 1 0,33
2 | Diferenciacién del producto de proveedores 30% 2 0,6
3 | Facilidad de los proveedores para integrar hacia 37% 4 1,48
adelante, o dar servicios de transporte de
pasajeros por si mismos.

Sub total 100% 2,41

Los proveedores en este caso serian todas las personas que cuenten con un
vehiculo, y que estén, tanto capacitadas como dispuestas a conducirlo
transportando pasajeros. En Pichincha existia para el 2016 un aproximado de
244 automoviles por cada 1000 personas, significando mas de 630.000 de estos
vehiculos en toda la provincia. Adicionalmente, representa un aumento superior
al 47% con respecto al numero de vehiculos existentes en la provincia en 2014
(INEC, 2017). Esto supone un gran numero de posibles proveedores, que
ademas va creciendo. Por otro lado, las empresas proveedoras, al transportar,
no presentan ningun factor diferenciador importante entre unas y otras en cuanto

a lo que ofrecen.

También es importante considerar que para las personas que ya cuentan con un
vehiculo automotor, no resulta muy dificil entrar por si mismos a la industria de

la prestacion de servicios de transporte de pasajeros (realizar una integracion
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hacia adelante), especialmente con la existencia de nuevas aplicaciones méviles
gue facilitan esa tarea (Uber, 2018), y al ser esta una actividad que se realiza de
forma clandestina no deben pasar por el trabajo de tramitar permisos especiales.
Esto resulta en un mayor poder de negociacién para ellos.

2.3.3. Poder de negociacién de los clientes (Alto)

En este apartado se analiza qué tan grande es el poder de negociacién que
tienen los clientes de la industria, y por ende, cual es el poder que tienen las
empresas que realizan una actividad econémica de conseguir buenos términos
negociando con ellos. Los clientes, en el caso del servicio de transporte de

pasajeros, son las personas que deben movilizarse.

Tabla 4: Poder de negociacion de los clientes

Poder de negociacion de los compradores Peso relativo Valores Ponderacion
1 | Cantidad de clientes relativos 36% 2 0,72
2 | Sensibilidad a los precios 34% 4 1,36
3 | Cambios en tendencias de clientes 30% 4 1,2
Total 100% 3,28

Existe una gran cantidad de compradores relativos para la industria. Para el
2017 habitaban en Quito 2°644.145 personas, y se prevé que esta cantidad
aumentaria en un 5% para 2019, convirtiendo a Quito en el cantén mas poblado
del pais (INEC, 2017) lo que representa una gran cantidad de clientes relativos.
Estas personas, al tener que transportarse diariamente, pueden buscar manera
de reducir sus costos en la medida que puedan; pero depende del segmento de
clientes de la industria, cuanto pueden buscar abaratar sin sacrificar ciertos

aspectos de la calidad del servicio, 0 su seguridad personal al movilizarse.

La tendencia de las personas a transportarse ha ido cambiando al uso de
aplicaciones moviles para contratar el servicio de transporte, y ya existen
empresas en la industria del transporte de pasajeros utilizando este método (El
Comercio, 2018).
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2.3.4. Amenaza de sustitutos (Alta)

En esta seccidn se analiza la amenaza que representan aquellos productos que
pueden satisfacer la misma necesidad que la industria analizada satisface, y que
tan fuerte es la amenaza de que los clientes de la industria migren a estos

sustitutos.

Tabla 5: Amenaza de sustitutos

Amenaza de sustitutos Peso relativo Valores Ponderacion

2 | Disponibilidad de sustitutos 37% 5 1,85

3 | Facilidad de cambiar a sustitutos 34% 4 1,36

4 | Nivel en que los productos sustitutos pueden 29% 4 1,16
satisfacer la misma necesidad de los clientes.

Total 100% 4,37

Existen diferentes servicios sustitutos para desempefiar la labor de transportarse
en Quito. Entre los principales se encuentran el servicio de autobuses, que segun
datos del SRI ha estado en continuo crecimiento durante la Ultima década (SR,
2018). Ademas, existe el servicio de taxis, que, segun el Distrito Metropolitano
de Quito, superan los 15.700 taxis registrados en la ciudad (EKOS, 2012).

Por ultimo, estan disponibles en Quito diferentes aplicaciones mdviles, que
ofrecen la posibilidad de solicitar un conductor, servicio éste que cuenta cada
vez con mayor demanda (Quito Informa, 2019), teniendo a Uber, Cabify, como
claros lideres en el mercado, seguidos de EasyTaxy, e inDrive, las cuales operan

bajo la actividad econdmica de creacion de aplicaciones moviles.

El costo monetario que tendrian que asumir los clientes para cambiar a un
producto sustituto es bastante bajo, pues la mayoria de esas opciones se
contratan por viaje, por lo que es facil migrar a un sustituto. Ademas, el nivel en
gue el uso de los productos sustitutos es capaz de satisfacer la misma necesidad

de transporte de las personas es bastante alto.



13

2.3.5. Intensidad de larivalidad actual (Media)
Se determina cudl es el nivel de rivalidad, o qué tan fuerte es la competicion en

el sector industrial.

Tabla 6: Intensidad de la rivalidad actual

Rivalidad competitiva Peso relativo Valores Ponderacion
1 | Numero de competidores 30% 4 1,2
2 | Costos fijos elevados 33% 2 0,66
3 | Crecimiento acelerado de la industria 37% 2 0,74
Total 100% 2,6

La industria de las actividades relacionadas con el transporte de pasajeros ha
crecido, durante la ultima década, a una tasa promedio del 24% (SRI, 2018), lo
gue es una tasa alta de crecimiento. Existen 27 empresas en Ecuador dedicadas
a esta actividad econdmica, de las cuales solo una esta constituida en Pichincha,

lo que representa una baja competencia entre empresas de la misma actividad.

Sin embargo, entre los servicios de transporte de uso cotidiano se encuentra la
industria del transporte escolar y de empleados, que puede representar mas
competencia directa. Actualmente operan en Quito 91 empresas dedicadas a
esta actividad, las cuales dan el servicio del movilizar a las personas de manera
cotidiana sus trabajos, escuelas, u otros destinos que frecuenten. Esta industria
ha mostrado un promedio de crecimiento del 25% en la ultima década

(Superintendencia de compaiias, 2018).

Para realizar el transporte de pasajeros, se debe incurrir en ciertos costos fijos,
como infraestructura de comunicacion, el pago de conductores, costos de
mantenimiento de vehiculos, y el pago de impuestos sobre cada vehiculo que se

posee (SR, s.f.).
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2.3.6. Vision general de las fuerzas que afectan a la industria

AMENAZA DE
ENTRADA DE...
6

AMENAZA DE : RIVALIDAD
SUSTITUTOS COMPETITIVA

PODER DE PODER DE
NEGOCIACION DE... NEGOCIACION DE...

Figura 1: Telarafia de fuerzas competitivas

Como se puede notar en el grafico, las fuerzas que mas amenazan a la industria
son el poder de negociacion de los clientes, y principalmente, la amenaza de
productos sustitutos, lo que indica que la principal dificultad para las empresas
de la industria es negociar y mantener a los clientes, que ademas, pueden
prescindir muy facilmente de los servicios de estas compafias, buscando

sustitutos que satisfacen sus necesidades en una gran medida.

2.4. Matriz EFE

La matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE), permite evaluar los
elementos competitivos, legales, politicos, econdmicos, sociales y tecnoldgicos
de un proyecto, de manera cuantitativa y ponderada para tener una mejor

perspectiva de la industria que se analiza (David, 2013).

Tabla 7: Matriz EFE

Factores externos clave Ponderacion Calificacion Calificacion
ponderada
Oportunidades

1 Apertura del gobierno con el sector privado, y 0,09 3 027
apoyo a emprendedores

2 Crecimiento del PIB per Capita 0,08 2 0,16

3 Crecimiento de la industria del 24% anual 0,11 3 0,33

4 | Alta disponibilidad de proveedores 0,07 3 0,21
Disponibilidad de internet mévil, y tendencia al

5 uso del mismo para buscar servicios de 0,05 4 0,2
transporte

6 Tendencia hacia movilidad sostenible 0,09 4 0,36

Amenazas
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7 I_Entorno politico inestable y con un bajo nivel de 0,07 2 0.14
libertad

8 Barrera_s de entrada bajas para nuevos 011 2 022
competidores

9 Alto poder de negociacion de los clientes 0,13 3 0,39

10 | Altos impuestos a vehiculos motorizados 0,04 2 0,08

11 | Fuerte amenaza de productos sustitutos 0,16 2 0,32

Total 1 2,68

2.5. Conclusiones

La industria tiene un puntaje general de 2.68, lo que esta por sobre el puntaje
medio de 2.5; esto quiere decir que la industria es capaz de capitalizar
oportunidades y enfrentar amenazas. Sin embargo, la medida en la que pasa
el puntaje medio de 2,5 es bastante baja, lo cual indica que las empresas no
son totalmente capaces de aprovechar o contrarrestar lo que pasa en su
entorno.

La principal oportunidad esté representada por las nuevas tendencias hacia
movilidad sostenible, y sistemas de informacién y tecnologia para poder
respaldar estas iniciativas. Ademas, el hecho de que aun no se hayan
explotado completamente estos movimientos, brinda una oportunidad para la
industria de las actividades relacionadas con el transporte de pasajeros a fin
de poder sacar provecho de esto.

Otra oportunidad es la apertura que esta teniendo el gobierno con el sector
privado, y el apoyo a los emprendedores. También, el apoyo que dan
instituciones publicas y privadas para incentivar nuevas tendencias de
transporte, y al uso de aplicaciones moviles y nuevas tecnologias para llegar
a medios de transporte.

La principal amenaza es la alta capacidad que tienen los productos sustitutos
para satisfacer las necesidades de transporte de los clientes; esto sumado al
gran poder de negociacion que tienen los clientes, lleva a una necesidad muy

alta de diferenciar los servicios ofrecidos por las empresas de la industria.
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3. ANALISIS DEL CLIENTE

Es el proceso de identificacion, recopilacion, analisis, difusion, y uso sistematico
y objetivos de la informacién, para ayudar a la toma de decisiones relacionada
con la identificacion de oportunidades de marketing (Malhotra, 2016).

3.1. Problema de la investigacion

Determinar cuales son las preferencias, e intencion de adquisicion de los
estudiantes universitarios de la ciudad de Quito, de un servicio de auto

compartido.

3.2. Objetivos de la investigacién
3.2.1. Objetivo general

Determinar, mediante una investigacion de mercado los gustos, preferencias e
intencion de utilizacién del servicio, en el segmento elegido, para identificar el

nivel de aceptacion.
3.2.2. Objetivos especificos

¢ Identificar los atributos de mayor relevancia para los usuarios potenciales del
servicio de auto compartido.

e Definir el precio de promedio por la adquisicion del servicio de auto
compartido.

e Determinar el lugar de preferencia de los usuarios para adquirir o utilizar el
servicio de auto compartido.

e Determinar los medios promocionales mas efectivos para el servicio de auto

compartido.

3.3. Pregunta e hipotesis de la investigacion

Pregunta de investigacion: ¢ Estarian los estudiantes universitarios de la ciudad

de Quito, dispuestos a recurrir a un servicio de auto compartido?
H1: El 70% estarian dispuestos a hacer uso de dicho servicio.

HO: El 30% no estarian dispuestos a usar el servicio.
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3.4. Segmentacién y definicién del mercado objetivo

El negocio va dirigido a los estudiantes universitarios situados en Quito, que
pertenecen a los estratos socioecondémicos A, By C+, y que disponen de internet
movil.

La segmentacién de la empresa se cuantifica de la siguiente manera:

Tabla 8: Segmentacién

Estudiantes universitarios 160.297 personas
Estratos A, B, C+ (36%) 57.547 personas
Que disponen de internet movil (71%) 41.088 personas
Segmento objetivo 40.972 personas

3.3. Tamarno de la muestra a analizar

Para la realizacion de la investigacion, se realizaran dos tipos de muestreos. Uno
exploratorio, que se llevara a cabo mediante entrevistas a expertos y un focus
group, en el que la informacion necesaria se define vagamente, lo que facilitara
la comprension del problema que se analiza. Y por otro lado, un muestreo
descriptivo que se realizard mediante encuestas, con el cual se someten a
prueba las hipotesis especificas a analizar, y en el que el analisis de datos es

cuantitativo, por lo que los resultados son concluyentes (Malhotra, 2016).

El tamafo de la muestra a la cual se le realizaran las encuestas sera obtenido a

p p kZpqN . .
través de la formula: n = L pt donde k es el nivel de confianza esperado,

(e2(N-1)+k?p
N es tamafio de la poblacién, e es el error maximo admitido, p la probabilidad de
éxito, y q la de fracaso. En este caso, siendo. k= 1,96, e=5%, g=0,5, p=0,5, y

N=40.600; el tamafio de la muestra debe ser de 379 personas.

Se realizara un sondeo, en lugar de encuestar a una muestra representativa; se
realizara la encuesta a un muestreo no probabilistico por conveniencia, y el

namero de personas a encuestar sera de 70 personas.
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3.4. Analisis cualitativo
3.4.1. Focus Group

El Focus Group se realizd con 9 estudiantes de la UDLA que no cuentan con un
vehiculo propio, y con 8 estudiantes que si tienen un vehiculo propio, con la
finalidad de obtener un panorama general sobre los servicios de transporte que

utilizan a diario, y conocer su opinién acerca del servicio.

Algunas conclusiones importantes obtenidas a partir de este ejercicio son:

Persofias coh auto

Concuerdan que los costos de su
transporte diario a la universidad
son elevados.

A veces llevan a otras personas en el
auto, y sin cobrar una compensacién
econémica.

Varios de los estudiantes disfrutan
de la compafiia al esta con alguien en
su auto.

Usarian el servicio, pero bajo
diferentes circunstancias. Unas
preferirian hacer los acuerdos
mensuales, semanales, o diarios.

Quisieran tener cierta informacion
sobre la persona a la que llevarian
antes de llevarla.

No desearian tener que hacer
desvios demasiado grandes, solo
serian usuarios del servicio si
tuviesen que transportar personas
que estén en su misma zona.

Quisieran algun tipo de seguro o
sistema de seguridad para sentirse
mas comodos dando el servicio.

Estarian dispuestas a transportar
hasta 3 personas en su auto.

Les gusta compartir el transporte,
porque es mas comodo que el
autobus, y mas econdmico que Uber
o Cabify. Ademas, muchos disfrutan
de la compania.

Resulta dificil conseguir algun
conocido que de un aventén.

Los principales medios de transporte
son Uber, Cabify y Autobus.

Los que viajan en Autobus o en
recorridos de la universidad
guisieran encontrar medios

consideran gque se demoran mucho.

La razén por la que prefieren Uber o
Cabify es la seguridad que sienten en
estos servicios, y es mas rapido.

No se sienten contentos con el
servicio de recorridos diarios debido
a que les toma demasiado tiempo, y

deben pagar por todo el semestre
desde que inicia.

No sienten inconvenientes en viajar
con desconocidos.

Agradan la idea de precios ya
definidos.

Figura 2: Conclusiones del Focus Group
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3.4.2. Entrevistas a expertos

En esta seccidn se realizaron entrevistas a dos personas que se dedican a la
gestion del transporte para estudiantes universitarios. Esto, con el fin de obtener
mas conocimientos sobre la industria, y los principales puntos a tomar en cuenta
al realizar estas actividades. Los entrevistados fueron Galo Osorio, encargado
del sistema de buses, taxis y busetas de la Universidad de las Américas; y a

Jadira Gonzales, gerente de la empresa de recorridos universitarios “Napadi”.

Las principales conclusiones obtenidas de este ejercicio son:

Figura 3: Conclusiones de entrevistas a expertos

3.5. Anédlisis cuantitativo

e Para este analisis se realiz6 una encuesta a 70 estudiantes de diferentes
universidades sobre preguntas puntuales acerca de su transporte diario hacia
la universidad y al salir de ella; se indagé ademas sobre su opinién acerca

del servicio.



20

Las preguntas realizadas en las encuestas se encuentran disponibles en el
Anexo 4.

Las conclusiones obtenidas a partir de estas encuestas y de las correlaciones
realizadas son las siguientes:

El 73% de los encuestados se muestran interesados en el servicio y
dispuestos a utilizarlo. Con este dato se acepta la hipotesis de que el 70% de
las personas utilizaria el servicio.

Segun el método del precio por valor percibido, precio en el que se
maximizarian los ingresos es de $6 mensuales. Y el rango aceptable de
precios estaria entre los $6 y los $8 mensuales por prestar el servicio.

Las principales razones por las que los estudiantes que no tienen auto
usarian el servicio seria por la seguridad, la posibilidad de viajar mas
cémodamente, y el ahorro de dinero.

Las principales razones por las que los estudiantes con auto propio usarian
el servicio serian: la comodidad, el ahorro o reduccién de costos, y la
seguridad.

El atributo més buscado fue la seguridad, por lo que los estudiantes
interesados exigirian un estricto control y regulacion sobre los usuarios
registrados, un registro de todas las personas que viajan juntas, y la
oportunidad de tener informacion de otros acomparfantes antes de acceder a
viajar con ellos.

Para las personas que mas se preocupan por la seguridad (que son mas de
la mayoria de los encuestados) el principal medio de promocion del servicio
deberian ser los correos oficiales de la universidad. Los otros medios
promocionales que las personas preferirian son redes sociales.

La principal razon por la que los estudiantes con auto usarian el servicio, es
para reducir sus costos de transporte.

Ademas de los protocolos de seguridad, el atributo mas importante para los
estudiantes con auto es conocer a las personas a quienes transportarian
antes de acceder al transporte compartido.

Las personas que van con mayor frecuencia a la universidad, y no constan

de vehiculo propio, se transportan en autobus para reducir costos.
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3.6. Conclusiones

e Con los resultados obtenidos en la investigacion cualitativa y cuantitativa, se
llegd a la conclusion de que los estudiantes estarian dispuestos a utilizar el
servicio, siempre y cuando se garantice su seguridad en cada viaje
compartido, como usuario del servicio.

e Segun los estudiantes interesados en el servicio, y que estarian dispuestos a
usarlo, las caracteristicas de mayor relevancia buscadas en sus medios de
transporte son la comodidad, el ahorro, y la seguridad. Los estudiantes que
quieren ahorro también buscan comodidad; pero, segun lo manifestado en la
investigacion cualitativa, actualmente no disponen de medios de transporte
gue cumplan con todas estas caracteristicas. Es por eso que el servicio
propuesto resulta atractivo para el mercado analizado.

e Ademas de los estrictos protocolos de seguridad, tanto los estudiantes que
tienen auto como los que no, consideran que es necesario obtener
informacion previa de la otra persona antes de acceder a viajar con ella. En
el analisis cualitativo se explica que esto es para proveer mas tranquilidad al
viajar con una persona que aun no conocen.

e La verificacion de datos y seguimiento de los viajes no solo son puntos
necesarios para que los estudiantes se sientan seguros, sino que también
son factores claves para poder llevar una correcta organizacion y gestion de
viajes compartidos futuros.

e Una de las principales caracteristicas que los estudiantes interesados en el
producto buscan, es la comodidad. Y para quienes solicitan este rasgo en su
método de transporte, el principal método para la utilizacion del servicio seria
una aplicacion movil. Esta informacion concuerda con las respuestas
obtenidas en el focus group.

e Segun los resultados obtenidos en la investigacion cualitativa, a los
estudiantes les agrada la idea de que el servicio sea exclusivo para ellos. Es
por eso que prefieren enterarse del sistema a través de correos oficiales de
la universidad, pues asi les hace sentir mayor confianza. Esta informacion se

ve respaldada en el andlisis cuantitativo; donde el método promocional mas
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seleccionado por los encuestados fue correos institucionales de la

universidad.

4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Los costos en los que deben incurrir los estudiantes para transportarse
diariamente a la universidad son sumamente elevados. Los alumnos con auto se
han tenido que enfrentar a continuos aumentos de impuestos para los
propietarios de vehiculos, y a precios de la gasolina cambiantes lo que encarece
cada vez mas el mantenimiento de sus autos. Ademas, deben lidiar con los

elevados costos de parqueadero en la universidad, o en zonas cercanas.

Por otro lado, los estudiantes que no cuentan con un vehiculo propio deben
recurrir a otros medios de transporte, como Taxis, o servicios de Uber o Cabify,
donde el minimo a pagar por recorrido es $1,50; lo que podria llevar a gastos de
al menos $60 mensuales. Y si quieren optar por una opcibn mas econémica
deben utilizar el autobus, que, si bien es mas barato, les resulta sumamente

incomodo, poco préactico, y se demora mucho mas en llevarlos a su destino.

Asi también el nimero de los estudiantes universitarios en Quito crece a una
tasa del 24% anual, y con él, la demanda de medios de transporte para llegar y
salir de la universidad. A pesar de esto, los medios de transporte disponibles no
reunen las principales caracteristicas que desean los alumnos: seguridad,
comodidad, o bajos costos que favorezcan el ahorro; es por eso que este es un
mercado aun insatisfecho. Esta es la razon por la cual el 73% de los estudiantes

estarian interesados, y dispuestos a hacer uso de un servicio de auto compartido.

La investigacion cualitativa determin6 que, debido a la gran variedad de carreras,
campus, y diferentes horarios, durante todas las horas del dia hay una gran
cantidad de estudiantes movilizandose, y todos lo hacen desde diferentes zonas
de la ciudad. Es por eso que siempre hay demanda de alumnos que deben
transportarse en distintas direcciones.

Para los estudiantes que cuentan con un automavil propio, compartir el auto es

una gran alternativa, debido a los costos elevados que representa su transporte
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diario. Ademas, dados los aumentos en los precios de la gasolina, y a las
reducciones de beneficios fiscales a duefios de autos, estos costes van en
subida, es por eso que el 67% busca una manera de reducir, 0 de compensar

estos gastos.

La investigacion de mercados determiné que se puede obtener apoyo por parte
de las universidades, lo cual aportaria mas beneficios. Primero, porque facilitaria
la verificacion de datos para el ingreso de nuevos usuarios al sistema, generando
confianza, que es uno de los principales elementos que buscarian los clientes.
En segundo lugar, porque los estudiantes se sentirian mas comodos recibiendo
un servicio exclusivo, que les generaria una mayor confianza y sentido de
seguridad. Por ultimo, preferirian enterarse del mismo a través de correos
oficiales de la universidad, lo cual le otorgaria un mayor sentido de legitimidad,

por ser el medio de difusion preferido por los potenciales usuarios del servicio.

Ademas del apoyo que se puede conseguir por parte de las universidades, la
creciente apertura del gobierno hacia el sector privado es una buena oportunidad
para la creacion de una empresa, porque todos los tramites implicados en la

constitucién y manejo de una empresa se pueden ver facilitados.

Tanto en el analisis del entorno, cuanto en las entrevistas a expertos y en la
investigacion cualitativa, se determinoé la tendencia hacia el uso de aplicaciones
moviles para conseguir transporte. Este es un canal muy utilizado por los
estudiantes. Mediante estas plataformas, la empresa facilitaria la usabilidad por
parte de los usuarios, debido a su sencillez y eficiencia. Esta tendencia se ve

respaldada por el incremento en la disponibilidad de internet movil en Ecuador.

Por otro lado, segun la investigacion cualitativa, la mayoria de los estudiantes
afirmo que las rutas utilizadas para trasladarse desde la universidad, o hacia ese
destino, varian poco; al igual que los horarios en los que se transportan. Esto
resulta bastante conveniente para la coordinacion de los viajes compartidos,
dado que las personas podrian acordar términos para viajar juntas

continuamente.
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La idea de viajar con desconocidos no desagrada a los estudiantes, estos se
sienten abiertos a tal idea. Sin embargo, para sentirse seguros, necesitan saber
gue los viajes compartidos estan siendo monitoreados, y que se han verificado
los datos de las personas con las que se les pone en contacto.

4.1. Potencial de mercado

Como se calculé antes, el segmento objetivo del negocio consta de 41.088
estudiantes. Segun los resultados el 78% de estas personas estarian interesadas
en un sistema de transporte compartido. Y el 92,9% de las personas interesadas

estarian dispuestas a utilizar el servicio propuesto.

Para el célculo del potencial de mercado anual se tomé el nimero de personas
interesadas y dispuestas, y se multiplicé por 9, que es el nimero de meses en el
afo que los estudiantes universitarios tienen clases. Teniendo la cifra de
usuarios anuales, se multiplicé por el precio que se pagara como mensualidad

por el servicio.

La participacion del mercado que puede ocupar la empresa viene dada por la
capacidad instalada de la empresa, esta se define por el nUmero de estudiantes
con auto que estarian interesados y dispuestos a usar el servicio. Esta cifra es
del 67,4% de los estudiantes con auto, 13.375,87 personas. Por lo tanto, la
capacidad instalada es suficiente para una participacion del 32,5% del potencial

de mercado.

Considerando estas cifras, se calcula el potencial del mercado como el siguiente:

Tabla 9: Potencial de mercado

Estudiantes universitarios 160.297
Estratos A, B, C+ (36%) 57.547
Que disponen de internet movil (71%) 41.088
Segmento objetivo 40.972
Personas interesadas (78,6%) 32.203,94
Personas dispuestas (92,86%) 29.904,58
Usuarios anuales 269.141,22
Potencial de ingresos anuales de todo al mercado ($ 6,00) $1.614.847,31
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5. PLAN DE MARKETING
5.1 Estrategia general de marketing

La estrategia general de marketing que empleara la empresa sera la de
diferenciacion. Esta consiste en “Dar cualidades distintivas al producto que
resulten significativas para el comprador, y que creen algo que se perciba como

Unico” (Lambin, Gallucci , & Sicurello, 2009, pag. 286).

El elemento diferenciador del proyecto es la facilidad que les brindara a los
estudiantes el poder tener acceso al transporte compartido a diario. Esta facilidad
se va a lograr mediante el uso de una aplicacion mévil, siempre al alcance de la

mano en su teléfono celular.

Segun el analisis del cliente, existe una serie de caracteristicas con las que
desearian contar en su transporte diario, pero que los medios actualmente
disponibles no reunen. El servicio propuesto cuenta con todos los atributos que
estos buscan en un medio de transporte para su uso diario, como lo son la

seguridad, comodidad y confianza.

Si bien el servicio que se implementara puede favorecer a la reduccion de los
gastos de transporte, en los que incurren los estudiantes con o sin auto, cuenta
también con otros beneficios que hacen que destaque por sobre los demas
servicios de movilizacién disponibles, como autobuses, taxis, o aplicaciones
como Uber o Cabify.

Segun el analisis cuantitativo, la mayoria de los estudiantes va a la universidad
mas de 4 veces por semana, lo que demuestra la alta concurrencia con la que
deben emplear algin medio de transporte, y la gran demanda que existe en el

mercado para los servicios que puedan satisfacer esta necesidad.

Por otro lado, es una forma en que los estudiantes con auto pueden generar
dinero, o recortar costos al alterar un poco sus rutas de transporte habituales; y

actualmente no existe ningun otro sistema que facilite esta actividad en Quito.
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5.1.1 Mercado Objetivo

Basada en la investigacion de mercados presentada en el capitulo anterior, el
segmento objetivo de la investigacion es de 40.972 personas. A continuacion, se
muestra la estructura del grupo objetivo integrando la investigacion de mercados,

en donde se consideran las personas interesadas, y que utilizarian el servicio.

Tabla 10: Calculo del mercado objetivo

Segmento objetivo 40.972
Personas interesadas (78,6%) 32.204
Dispuestos a usar el servicio (92,86%) 29.905

5.1.2. Posicionamiento

5.1.2.1. Decisién de posicionamiento

La decision de posicionamiento de la empresa es de mas por menos. El servicio
de auto compartido ofrece a los estudiantes la posibilidad de mejorar la
experiencia de viaje mediante los atributos de confianza, seguridad y facilidad.
Ademas, resulta ser mas econdmico que otros servicios de transporte disponible,

como taxis, Uber, o recorridos universitarios.

Por otro lado, ofrece a los estudiantes que si tienen vehiculo propio, la posibilidad
de reducir sus costos de transporte diario a la universidad, mientras reciben
beneficios que no obtendrian si no estuvieran inscritos en el servicio, como los
descuentos en talleres, beneficios por la acumulacién de puntos en viajes

compartidos, y el autolavado incluido en el servicio.

5.1.2.2. Frase de posicionamiento

Este es un servicio para estudiantes universitarios, que requieren transporte
compartido. CarpoolApp es la empresa de auto compartido que brinda a sus
usuarios seguridad, facilidad y comodidad; generando confianza y mejorando la

experiencia de transporte.
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Problema

- Es costoso
transportarse a diario a la|
universidad; ain mas si
se frecuentan los medios
mas comodos y rapidos
(Uber, Cabify, y tax
tradicional).

- Muchos de los medios

de transporte actuales
(Autobus, caminar,
bicicleta, taxis
tradicionales) no son

suficientemente seguros.

- Los medios mas
econdémicos (Autobus,
caminar, bicicleta) toman
mucho tiempo y no son
cémodos.

- Para los estudiantes
que cuentan con auto
propio, es costoso
transportarse a diario a
la universidad debido a
los gastos de
parqueadero y gasolina.

Solucién

- Brindar un senicio de
transporte compartido en
vehiculo particular que es
completamente seguro.

- Brindar un servicio que
permita a los estudiantes
reducir sus gastos de
transporte.

- Aydar a que los
estudiantes puedan
ahorrar tiempo

transportarse con mas
facilidad y comodidad

Métricas clave

- % de nuevos usuarios.
- % de conductores

- % de personas que

llegan  referidas  por
correos de la universidad.
- % Retencion de
clientes.

Propuesta de valor

- El servicio de auto
compartido junta los
atributos de: facilidad
para transportarse,
comodidad,
seguridad, generando
el beneficio de
confianza, y mejorando
la experiencia de viaje.

Ventaja especial

- Se puede lograr un mayor

nivel de confianza
promocionando el producto
mediante correos de la|
universidad (o de la

asociacion de estudiantes).

- A diferencia de los demas
medios de transporte usados
por estudiantes que no tienen
auto propio, este junta las tres
caracteristicas mas
importantes para ellos:
Seguridad, ahorro, y facilidad
para transportarse.

- Le permite a los estudiantes

que tienen auto propio
compensar los costos que
tienen que asumir para

transportarse a la universidad.

- Los estudiantes, con cada
viaje compartido que realizan
acumulan puntos que les
sirven para obtener premios o
descuentos en diferentes
locales.

- Se tendra acuerdo con
talleres para que los duefios
de autos que usen el senvicio
tengan descuentos en talleres
de auto.

- Se ofrece senicio de

autolavado para los duefios de
automaoviles.

Canales

- Canal directo.

- Canal principal: Aplicacion
movil (Cyber medios).

- Canales secundarios:
Pagina web, linea telefénica.

Segmento de clientes

- Estudiantes
universitarios de Quito
de nivel
socioeconémico A, B,
C+, con acceso a
internet movil, y que
deseen compartir
transporte en vehiculo
particular

- Personas que van al
menos 4 veces a la
semana a la
universidad en distintos
horarios

Estructura de costos

- Mano de obra directa en el plan de operacién (planeadores de rutas,
personas dedicadas a la verificacion de datos, personal supervisando

viajes).

- Pago de publicidad y promocion del servicio.
- Mantenimiento del servicio de autolavado.

- Mantenimiento de servidores.

- Suministros y gastos de servicios basicos.

- Arriendo oficinas.

Hujo de ingresos

- Pago de una tarifa mensual

por parte de los

estudiantes, para tener acceso al servicio.

Figura 4: Propuesta de valor
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5.2. Mezcla de marketing
5.2.1. Producto

El servicio propuesto consiste en un sistema que ponga en contacto a los
estudiantes universitarios en Quito, para compartir un vehiculo, ya sea en el
recorrido de sus hogares a la universidad, o viceversa. El sistema contacta a dos
estudiantes que tengan rutas similares en su transporte cotidiano; uno con auto
propio, y otro que no tenga auto; de manera que el primero transporte al segundo

de camino a su destino.

La empresa se encargara de recibir los datos de vivienda y de horarios de los
usuarios que entren a la a aplicacion, para trazar la ruta que utilizan al
transportarse a la universidad o al salir de ella. Una vez ingresados los datos de
los estudiantes, estos seran capaces de pedir en el sistema que se les empareje
con otros usuarios para poder compartir los viajes. Cada cliente podra hacer
todas las peticiones de que se le ponga en contacto con un usuario diferente que
desee.

El servicio no solo consiste en la coordinacion de personas en las rutas y
horarios, también involucran la verificacién de datos de personas que quieran
unirse a la plataforma, y la aprobacion para aquellos que cumplan con los

requisitos.

5.2.1.1. Atributos
Los atributos a los que tendrian acceso los usuarios pagando la suscripcién

mensual del producto son los siguientes:

e Antes de que un usuario decida aceptar viajar con las personas que el
sistema les sugiere, los usuarios podran ver datos del otro; y en caso de ser
conductores, datos del auto. Con base a la informaciébn que obtengan
decidiran si desean compartir el transporte con esta persona o no.

e Las personas, al introducir los datos de las personas con las que viajan en
conjunto, sabran que estan siendo monitoreadas por su seguridad.

e Se les dara un rango a los usuarios dentro del cual tendran que negociar

cuanto sera la compensacion que se dara a quién tenga auto por el transporte
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compartido. A quienes no tengan auto se les facilitaran diferentes maneras
de hacer los pagos a quienes les transporten.

Todos los montos que se acuerden entre usuarios deberan ser registrados
en la aplicacion.

El sistema se encontrard siempre en busca de nuevos emparejamientos que
se puedan realizar. Una vez que se encuentre uno nuevo, ambos usuarios
recibiran una notificacion.

Los usuarios tendran la posibilidad de evaluar o dejar comentarios sobre las
personas con las que viajaron. Estas calificaciones quedaran en el perfil de
cada usuario.

Al tener acuerdos con talleres automotrices, los duefios de vehiculos
conseguiran descuentos en los servicios que adquieran en dichos talleres.
Esto no generara ningun costo adicional para la empresa, puesto que este
beneficio se obtendra a cambio de publicidad en la aplicacion y pagina web
de la empresa.

Se dara servicio de autolavado gratis para los usuarios del servicio. Los

costos generados a partir de este servicio serian:

Tabla 11: Costeo del lavado de autos

Suplementos de lavado $80,00 Mensual
Gasto adicional de agua $60,00 Mensual
Manguera de lavado profesional $80,00 Una vez
Empleado encargado del lavado $389,00 mensuales

Los usuarios, con cada viaje compartido iran acumulando puntos que les
servirdn para obtener premios o descuentos en diferentes locales y
establecimientos. Estos beneficios no tendran un costo para la empresa, pies
se canjearan a cambio de publicidad en la aplicacidn movil o en la pagina web

de la empresa.

5.2.1.2. Branding
Dado gue en inglés se llama Carpool al hecho de que dos personas compartan

un auto para transportarse, y que el servicio se manejara a través de una
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aplicacion movil: la empresa se llamara “CarpoolApp”. Y el logotipo de la

compainiia sera el siguiente:

Figura 5: Logotipo de la marca

5.2.2. Precio

La fuente de ingresos de la empresa serd cobrando a través de una tarifa
mensual a los usuarios a cambio de estar registrados en el sistema; no se
cobrara una comisién sobre los acuerdos monetarios a los que lleguen entre los
estudiantes al gestionar los viajes compartidos. Cada cliente, con o sin auto,
debera pagar mensualmente a la empresa un valor que le permitira acceder a

todos los beneficios y atributos mencionados en el apartado anterior.

El acuerdo al que lleguen los usuarios que no disponen de auto propio con

aguellos que si, es aparte, y la empresa no tomara parte ni se beneficiara de él.

Con base a los resultados obtenidos en el analisis del cliente, mediante el uso
de método de Van Westendorp en las encuestas realizadas, se determina que el

precio a pagar por la mensualidad del servicio es de $6.

Considerando ese precio, los ingresos que se prevén para los 5 afios del

proyecto son los siguientes:

Tabla 12: Proyeccion de ingresos

1 2 3 4 5
Ventas $15.791,51 $ 122.492,07 $ 677.455,51 $ 1.536.233,08 $2.013.992,69

En el capitulo 7 se explicara mas a fondo la tasa de crecimiento de los ingresos.
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5.2.2.1. Estrategia de fijacion de precio

Se utilizara la estrategia de fijacién basada en el valor percibido, con la cual la
empresa establece un precio para el servicio, basandose en el valor que tiene
para los clientes todo el conjunto de atributos y beneficios que se oferta, y cuanto

éstas consideran que es justo pagar a cambio del servicio que estan recibiendo.

5.2.2.2. Estrategia de ajuste de precios

Se utilizara la estrategia de ajuste dinamico de precios, de manera que estos se
puedan ir modificando cuando convenga dependiendo de las necesidades y las
caracteristicas que los clientes muestran con el tiempo. Y adecuandose a
cambios en la demanda del servicio o0 a las tendencias que pueda mostrar la
competencia directa.

5.2.2.3. Precio de compensacioén por el transporte compartido

Los usuarios que sean compatibles segun sus rutas tendran la libertad de
negociar entre ellos cual sera la compensacion a pagar por quien no tenga auto
propio a quién si lo tenga. Sin embargo, se dara un rango de precios dentro del
cual tendran que negociar los usuarios. Este precio sera por cada carrera
compartida, y en la aplicacién se registrara el acuerdo al que lleguen las

personas, y cada vez que viajen juntos.

Tabla 13: Rangos de precios para acuerdos entre usuarios

Distancia Precio
< 200m $0,3-$0,5
200m - 400m $0,5 - $0,7
400m -600m $0,7 - $0,9
600m 800m $0,9-%$1,1
800m - 1km $1,1-%$1,3
> 1km $1,3-%$1,5

5.2.3. Plaza

El servicio se prestara en el territorio de Quito, para todas las personas que vivan
dentro o en las cercanias de la ciudad, y que estudien en cualquiera de las

universidades de Quito.
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Figura 6: Zona geogréfica de universidades en Quito

Tomado de: (Google Maps, 2019).

5.2.3.1. Centro de operaciones
El centro de operaciones de la empresa estara ubicado en la zona Ifaquito. Se
estima que los costos implicados con el centro de operaciones son:

Tabla 14: Gastos de la oficina

Arriendo $ 600,00 Mensual
Alicuota $ 80,00 Mensual
Gasto servicios basicos $ 100,00 Mensual
Gastos Suministros $ 40,00 Mensual
Amoblado de oficina $ 1.850,00 Una vez
Equipos de computacion $ 4.850,00 Una vez

5.2.3.2. Estrategia de canal de distribucion

La estrategia de canal de distribucion va a ser la de canal directo, porque va a
ser la misma empresa la que llegue y trate con sus. No se necesitara de ningan
intermediario. Se realizara de esta manera debido a que se necesita estar
interactuando continuamente con los clientes, y todo se har4 mediante la

aplicacion movil del servicio.

5.2.3.3. Canal principal
El canal mediante el cual se llegara a los clientes es una aplicacion movil, que
se encuentre disponible en las plataformas de AppleStore y en la tienda virtual

de Google Play. Se contacté con una empresa dedicada a la programacion y
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manejo de paginas web con el motivo de obtener datos de los costos

relacionados con poner en marcha este canal, y son los siguientes:

Tabla 15: Costos de aplicacion movil

Disefio y desarrollo de la aplicacién movil $ 16.000,00 Una vez

Servicios de hosting de la aplicacion mévil | $ 180,00 Mensual por cada 3000 usuarios

La cotizacién recibida por la empresa se encuentra disponible entre los anexos

como Anexo 5.

5.2.3.4. Canal secundario
El canal secundario utilizado serd una pagina web en la que se dispondra de
informacion del servicio, y todos sus beneficios, y una ventanilla de soporte. Los

costos relacionados con este canal son:

Tabla 16: Costos de pagina web

Pagina web (gastos de hosting y dominio) $ 8,08 Mensuales
Disefio de pagina Web $  3.000,00 Una vez

5.2.4. Promocion

5.2.4.1. Estrategia promocional

Se utilizara la estrategia de Jalar (Pull), dirigiendo todos los esfuerzos de
marketing directamente hacia los consumidores finales, generando una
demanda directa por parte de los potenciales clientes, y logrando que estos se

inscriban en el servicio.

5.2.4.2. Publicidad

Dado que el segmento son los estudiantes universitarios, o que es una poblacion
compuesta principalmente de jovenes adultos, la publicidad se realizara
principalmente mediante medios digitales, como Facebook, Instagram, y
Youtube. Se realizardn campafas publicitarias mediante estos medios Los

costos previstos para estos anuncios son:
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Tabla 17: Gastos de publicidad digital

Facebook $ 160,00 Mensual
Instagram $ 160,00 Mensual
Youtube $ 160,00 Mensual

Dentro de la publicidad por redes sociales, aparte de pagar por anuncios
publicitarios, se les pagara a influenciadores para que hablen sobre el servicio
en sus distintas redes sociales, atrayendo a sus seguidores. Se contrataran los
servicios de 3 influenciadores, a los cuales se les pagaran $600 mensuales por
estas publicaciones los primeros tres meses de que se lance el producto al

mercado.

Como parte de los usuarios son personas que se transportan a diario en un
vehiculo propio, también se realizara publicidad por medio de la radio, debido a
gue muchos de estos clientes potenciales deben escuchar este medio mientras
se movilizan en auto. Se gastaran $1.200 por anuncios publicitarios en la radio

durante los primeros 4 meses luego del lanzamiento de servicio.

La radio elegida es Urbana FM (103.3), debido a que esta es una emisora que
cuenta con una gran cantidad de estudiantes universitarios entre sus

radioescuchas.

También se enviaran mensajes publicitarios mediante cadenas de correos
electronicos enviados por el correo oficial de las universidades, o por las
asociaciones de estudiantes. Gracias al apoyo que se puede recibir por parte de

las universidades, este medio sera gratuito.

5.2.4.3. Relaciones publicas

Al lanzar el producto, se colocara un stand promocional durante dos dias en cada
una de las universidades de Quito mostradas en la ilustracion 2, con el objetivo
de interactuar con los estudiantes, y de hacerles conocer el producto y explicarle
su funcionamiento. Esta actividad promocional solo se hara el primer mes de

cada afio. Los cotos relacionados con esta actividad son los siguientes:
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Tabla 18: Costo de stands de relaciones publicas

Impresion de material decorativo $200,00
Impresién de banners $672,00
Total $872,00

Ademas, la empresa contara con la aplicacion movil, la pagina web, y las paginas
oficiales de redes sociales de la compafia, en donde la siempre se estaran
publicando anuncios sobre los viajes compartidos y diferentes actividades de la
empresa; también se creara y compartird contenido que pueda ser de interés o

relevancia para el publico objetivo del servicio.

Todas estas actividades de relaciones publicas seran manejadas por el
empleado encargado del Comunity Managment de la empresa, el cual tendra un

salario de $500 mensuales.

5.2.4.4. Fuerza de ventas

En este caso las ventas se refieren a las personas que se inscriben en la
aplicacién, y mediante el uso del canal principal, la aplicacién movil, el proceso
de inscripcion sera totalmente automatico para los nuevos usuarios, sin
necesidad de vendedores en cada nueva inscripcion. Sin embargo, el empleado
dedicado al Comunity Managment de la empresa se encontrara al pendiente de
cualquier duda o aclaracion que algun potencial nuevo cliente haga mediante
redes sociales, o las ventanillas se servicio que estaran disponibles tanto en la

aplicacion mévil como en la pagina web.

6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
6.1 Mision, vision y objetivos de la organizacion

6.1.1. Mision

Tabla 19: Declaracién de la mision empresarial

Servicio de auto compartido

Clientes Estudiantes universitarios
Mercado Universidades de Quito
Tecnologia Manejado mediante una aplicacién movil

Rentabilidad Rentabilidad sustentable del negocio
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Filosofia Mejorar la experiencia de viaje de los estudiantes,

Autoconcepto Servicio completamente seguro y que representa menos gastos de transporte

Reducir la huella de CO2 provocada por los estudiantes que se transportan
Imagen publica diariamente, generando una manera de transporte mas sustentable
ecoldgicamente.

Cuidando de los empleados para que ademas de ser aptos, estén

Empleados . : ; .
entusiasmados por brindar el mejor servicio.

Somos una empresa servicios de auto compartido dirigida a los estudiantes universitarios que estudian
en Quito, buscamos mejorar la experiencia diaria de viaje de nuestros usuarios asegurando un servicio
completamente seguro que se maneja mediante una aplicacion mévil; y que disminuya radicalmente sus
gastos de transporte cotidiano. Contribuimos al medioambiente dando una alternativa que puede
disminuir la enorme huella de CO2 que se provoca en la atmosfera por los estudiantes que se
transportan diariamente, generando una manera de transporte mas sustentable ecolégicamente.
Cuidamos al maximo la satisfaccion de nuestros empleados para que estos, ademas de ser aptos, estén
entusiasmados por brindar el mejor servicio; que se traduzca en mas clientes y provoque la rentabilidad
sustentable del negocio.

6.1.2. Vision

Tabla 20: Declaracién de la vision empresarial

¢, Cbémo seré la empresa en Ser uno de los tres principales servicios de los estudiantes universitarios
unos afios? en Quito.

Un mejor servicio de transporte, que economiza gastos de transporte, es

Ventaja competitiva ) L
cémodo facil y seguro.

Tiempo Cinco afios

Atencion de las nuevas tendencias de transporte en general a nivel
Curso estratégico mundial, y las nuevas maneras que surjan de comunicarse mas
rapidamente.

Un servicio que mejora continuamente la experiencia de transporte diario
Filosofia de los universitarios, y ademas reduce el dafio de transporte que se
genera sobre el medioambiente.

Ser para el 2024 uno de los tres principales servicios de los estudiantes universitarios en Quito,
ofreciendo un servicio de transporte coémodo facil y seguro mejor que el de las demas alternativas
disponibles, y mas econdmico. Mejorando continuamente la experiencia de transporte diario de los

universitarios, y reduciendo el dafio generado hacia el medioambiente por los vehiculos particulares; y
estando atentos a las nuevas tendencias de transporte a nivel mundial, y las de comunicacién méas
veloces.

6.1.3. Objetivos organizacionales

6.1.3.1. Objetivos a mediano plazo
e Incrementar la tasa de fidelizacion de clientes al 65% en el primer afo,
mediante la reduccion en el tiempo que se demora en encontrar parejas para

viajes compartidos.
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e Incrementar la satisfaccion de los clientes con los viajes compartidos en un
50% en el 2021, mediante mejoras en el sistema de emparejamiento de
usuarios segun su personalidad.

e Mantener un aumento en los ingresos de al menos un 15% anual durante los
primeros 2 afos.

e Recuperar el 100% de la inversion inicial para el 2022.

e Atender al 30% de los estudiantes universitarios de Quito para el 2022.

6.1.3.1. Objetivos a largo plazo

e Aumentar la fidelidad de los clientes en un 40% para el 2023 mediante
aumentos en los beneficios por acumulacién de puntos en viajes compartidos.

e Aumentar en un 40% el numero de conductores del servicio para el 2023.

¢ Reinvertir en el 2023 el 45% de las utilidades en cambiar y mejorar el servicio
de acuerdo con nuevas tendencias de transporte.

e Incrementar la participacion de mercado hasta atender al 60% de los

estudiantes universitarios de Quito en el 2024.

6.2 Plan de Operaciones

6.2.1. Cadena de valor

Tabla 21: Cadena de valor empresarial

Infraestructura

Actividades de planificacion estratégica, bases de datos de los clientes de la empresa, actividades de
contabilidad y de control, conocimiento de los procesos.

Liderar al personal de la empresa, controlar y mejorar los procesos

Recursos Humanos

Contratacion de personal. Evaluacion continua del desempefio de las personas. Manejo de rol de pagos

de empleados. Sistema de remuneraciones por logro de resultados.

Desarrollo tecnolégico

- Se encuentran todas las actividades relacionadas con el manejo de la aplicacion, y con la
actualizacion mejora de aspectos de la misma.
- También estan las actividades de gestionar el correcto funcionamiento de todos los equipos

electrénicos de la empresa, y de la intranet de la compafiia.

Abastecimiento

- Mensualmente se debera pagar la tarifa de hosting tanto para la aplicacion movil como para la pagina

web.
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- Compra de suministros de oficina.

- Compra de suministros para el lavado de autos.

Logistica de Operaciones Logistica de Marketing y Servicio Postventa
entrada salida ventas

- Toda la - Verificar los datos e - Entregar alos | - Publicidad en - Sistema de alertas
logistica de informacion de usuarios el radio. habilitado en la
entrada se nuevos usuarios. contacto de las | - Publicidad por aplicacion
manejara - Analizar horarios y personas con redes sociales. - Ventanilla de
mediante la rutas. las que se - Publicidad en servicio a la cliente
aplicacion - Contrastar los datos | pueden YouTube. habilitada en la
movil: Los de transporte con los transportar. - Publicidad por aplicacion movil.
usuarios de los usuarios ya - Pago a los medio de correos | - Linea telefénica
ingresaran existentes. conductores electronicos. para resolucién de

todos sus datos
en el sistema,
luego estos
datos pasaran a
ser procesados
en el area de
operaciones.

- Recibimiento
de pagos de los
usuarios sin
auto que
deseen pagar a
los conductores
con tarjeta de

crédito.

- Emparejar a los
usuarios cuyas rutas y
horarios sean
compatibles.

- Actividades de
seguimiento de los
transportes
compartidos que
estan en curso.

- Guardar los
acuerdos de
compensaciones
entre usuarios.

- El correcto guardado
de todos los datos
digitalizados que

pasen por la empresa

por los viajes
compartidos
gue hayan
realizado con
pasajeros que
hayan elegido
pagar con
tarjeta de

crédito.

- Stands
promocionales
en los campus
de las
universidades.

- Ventanilla de
ventas y servicio
en la aplicacion
movil y en la
pagina web de la
empresa.

- Cobranza de la
tarifa mensual

para los usuarios

problemas o
inconvenientes.

- Evaluacion de los
usuarios por parte
de las personas que
ya han compartido
viajes con ellos.

- Sistema de
recuperacion de
objetos perdidos en
los vehiculos.

- Acumulacion de
puntos con cada
viaje compartido que
luego serviran para
obtencion de
descuentos en
diferentes locales.

- Lavado de autos.

Los cuadrantes de la cadena de valor en los que se genera mayor beneficio para

los clientes son en las operaciones y en el servicio post venta. En la primera

porque es donde se toman todos los datos de los usuarios y se utilizan para

brindar el servicio, y el segundo porque es donde se brinda al cliente diferentes

beneficios y atributos extra para mejorar la experiencia del usuario y fidelizar a

los clientes.




6.2.1.1. Participantes de la cadena de valor

Los empleados que participan en cada parte de la cadena de valor son:

Tabla 22: Participantes de la cadena de valor
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Cuadrante

Participantes

Infraestructura

Gerente general

Recursos Humanos

Gerente general

Desarrollo tecnoldgico

Analista de servicio técnico / Comunity manager / Asistente de gerencia

Abastecimiento

Asistente de gerente / Lavador de autos

Logistica de entrada

Coordinadores de logistica / Asistentes de gerencia

Operaciones

logistica

Analista de servicio técnico / Asistente de gerencia / Coordinadores de

Logistica de salida

Asistente de gerencia / Coordinadores de logistica

Marketing y ventas

Comunity manager / Asistente de gerencia / Gerente general

Servicio Postventa

Comunity manager / Asistente de gerencia / Coordinadores de logistica

6.2.2. Mapa de procesos
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c
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3 g y de la pagina de datos de | seguimiento de postventa S g
IR s web. usuarios. viajes. 3 '
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w e —

§ S EIIEEER Manejo de recursos humanos Desarrlol.lo §

2 control tecnoldgico s

&

Procesos de apoyo @

Figura 7: Mapa de procesos
6.2.3. Descripcion de los procesos
Tabla 23: Descripcion de procesos
Actividad Personas Tiempo Empleado | Recursos

Introduccién del usuario al sistema

Descarga de la aplicacion

Esto lo hace el usuario directamente en la App

Introduccion de los datos en la aplicacion (Cédula de
identidad, nimero de matricula de su universidad,
licencia de conducir, direccion de domicilio, nimero

Esto lo hace el usuario directamente en la App

telefénico)
Se envia un mensaje al usuario diciendo que su . Comunity
e Lo 1 2 minutos Computador
solicitud esta siendo procesada Manager
Se verifican los datos (Revisar que sean veridicos) 1 30 minutos Aséztrigtg:e Computador
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Se envia un mensaje al usuario confirmando su . Comunity
o 1 2 minutos Computador
aceptacion Manager
Inscripcion de los usuarios en la empresa
Se solicita hacer el pago de la mensualidad 1 2 minutos AS|stentg de Computador
gerencia
El usuario hace el pago de los $6,00 Esto lo hace el usuario solo
Se verifica que el pago se haya hecho efectivo (En 1 5 minutos A&stentg de Computador
caso de que no pague con efectivo) gerencia
Se natifica al usuario que ya es parte del sistema 1 2 minutos Azztrzrr]fi;e Computador

Gestion de los viajes compartidos

Los usuarios insertan en el sistema sus datos de
direccién, rutas, y horarios

Esto lo hace el usuario directamente en la App

Se analizan los datos de los usuarios, y se contrastan
con los de otros

30 minutos

Coordinador
de logistica

Computador

Se pone en contacto a usuarios con rutas y horarios
compatibles

1

5 minutos

Coordinador
de logistica

Computador

Los usuarios deciden si aceptar compartir viaje con
esta nueva persona

Esto lo hacen los usuarios, pero tienen hasta 36
horas para dar una respuesta

Se introduce en el sistema los datos de los acuerdos a
los que lleguen los usuarios

Esto lo hacen los usuarios solos

Se hace seguimiento de todos los viajes compartidos 1 Trapajo Coordmaplor Computador
continuo de logistica
Servicio Postventa
Mantencion de registro de acumulacién de puntos por 40 minutos | Coordinador
e . 1 . o Computador
viaje compartido al dia de logistica




6.2.4. Flujograma
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realizados

Figura 8: Diagrama de flujos de la empresa

6.2.5. Requerimientos de infraestructura

Para que la empresa pueda funcionar correctamente, se deben contar con
ciertos elementos fundamentales para poder cumplir con las operaciones. Como
se menciono antes, el servicio se manejard mediante una aplicacién mavil, esto
implica que la compafia debe disponer de servidores para poder soportar la

informacion de sus usuarios, y que puedan procesar todas las actividades de la

organizacion.

Como Anexo 5 se encuentra una carta enviada por un experto en informatica, en
la que se detallan ciertos elementos a tomar en cuenta para que la empresa no

se enfrente a inconvenientes relativos a la aplicacion movil o su manejo. Esos

requerimientos son:
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e Se deben contratar servidores dedicados para que sustenten el correcto
funcionamiento de la aplicacion. Cada servidor tiene un costo de $180
mensuales, y se debe contar con uno por cada 3000 usuarios del sistema.

e Laempresa debe contar con un empleado experto en informéatica dedicado a
supervisar el funcionamiento de la aplicacion.

e Los empleados de la empresa deben tener computadores con procesador
Intel Core i5.

e Ademas, el costo por el disefio y programacion de la aplicacion es de

$16.000, pagaderos al inicio del proyecto.

Ademas de los elementos relacionados con la aplicacion movil, la empresa debe
contar con el personal que va a desempeniar las tareas descritas en el mapa de
procesos Yy flujograma. El personal necesario se ve desglosado mas adelante,
en el apartado 6.3.3.1. Descripcion de puestos.

6.3 Estructura Organizacional

6.3.1. Estructura legal de la empresa
La empresa sera constituida legalmente bajo la figura de Sociedad An6nima, de
manera que podra contar con varios socios, y solo necesitara de un capital

minimo de $800,00 (Superintendencia de compafias, 2018).

Para poder hacer los registros pertinentes de la empresa, hay que considerar
honorarios para un abogado ($600,00) que tramite el registro en otras entidades,
como el SRI o la Superintendencia de Compaifiias, y una provision de $200,00
destinados a gastos necesarios en otros registros o tramites de permisos para
poder operar. Ademas, el registro en el SENADI, el cual tiene un costo de
$208,00 (Servicio Nacional de Derechos Intelectuales, 2018).

Para entender por qué la empresa no tendria problemas con la ley vigente del
transporte, hay que dejar claro a los grupos de interés que esta no se dedica al
transporte de pasajeros, solo se dedica a la coordinacion de personas que se
transportan a diario, y brindarle apoyo para que puedan movilizarse con mayor

facilidad en su dia a dia.
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Ademas, los usuarios de la aplicacion que tienen auto y transportan a otros
clientes de la empresa, no son personas dedicadas al transporte de pasajeros.
Estas son solo son personas que cuentan con los recursos para trasladarse a
diario a la universidad, y tienen una capacidad, o espacio en sus vehiculos que
no esta siendo aprovechada mientras se movilizan; y que estan dispuestos a
dejar a otras personas, que viajan al mismo lugar que ellos, ocupar ese espacio
inutilizado. Es por eso que los usuarios de la empresa con vehiculo propio
tampoco tendran inconvenientes con leyes de transporte de pasajeros.

6.3.2. Tipo de estructura

La estructura organizacional propuesta para la empresa es una jerarquica, en la
cual se pueden destacar los puestos, y la cadena de mando de la compaiiia, en
la cual varios empleados diferentes, ubicados al mismo nivel jerarquico

responden a un jefe definido.

6.3.3. Organigrama

Gerente
general

SRR
" Comunity Coordinador de Analista de
Analista manager logistica servicio técnico

| Lavador de
autos

Figura 9: Organigrama empresarial

6.3.3.1. Descripcién de puestos

Tabla 24: Descripcion de puestos

Puesto Responsabilidades Sueldo
Gerente Establecer los objetivos de la empresa. Manejo de RR. HH., motivar $  900.00
general y liderar, ser el representante legal de la empresa. '

Actividades del manejo de la aplicacion, recibimiento de pagos de
usuarios, verificacion de datos de nuevos usuarios, realizacion de
Analista pago a conductores, cobranza de tarifa mensual. Coordinacién de $ 500,00
los lavados de autos. Llevar seguimiento de puntos acumulados por
viajes compartidos.
Andlisis de rutas y horarios, coordinacién de diferentes estudiantes
) con turas y horarios compatibles, control de puntos acumulados,
Coordinadora . i ; . - ;
P manejo de gestion de objetos perdidos, manejo de las evaluaciones | $ 600,00
de logistica . : .
puestas por un usuario a otro. Realizar el seguimiento de los
transportes compartidos.




44

Manejo de redes sociales, aplicaciéon movil, y de la pagina web; estar
Comunity al pendiente de cualquier duda hecha en los anteriores pedios.
méanager Generar contenidos y publicar en los medios sociales. Pagar la tarifa
de hosting de la pagina web y de la app.

$ 600,00

Supervision del correcto funcionamiento de la aplicacién y todo el
sistema. Realizacion de correcciones o mejoras en el sistema. $ 600,00
Solucion de problemas con la aplicacion.

Analista de
servicio técnico

Lavador de
autos

TOTAL $ 2.750,00

Lavar los autos de usuarios que lleguen. $ 200,00

Para seguir brindando el servicio satisfactoriamente una vez que la clientela de
la empresa crezca, en el tercer afio se contratard Comunity Manager adicional y
un segundo coordinador de logistica, y en el cuarto afio un segundo analista.

También se va a contratar a un segundo lavador de autos a partir del cuarto afio.

7. EVALUACION FINANCIERA
7.1 Proyeccién de ingresos

Dados los esfuerzos intensivos de marketing que se llevaran a cabo en los
primeros 4 meses para dar a conocer el producto, se espera conseguir 50

usuarios en el primer mes.

En promedio, las empresas Start Up crecen a una tasa de entre el 5% y 7%
semanal (Entrepreneur, 2016), lo que se traduce en un crecimiento mensual del
26%. Ese 26% es la tasa de crecimiento de las ventas que proyecta durante el

primer afio del proyecto, cuando la empresa auln se encuentra iniciando.

A partir del segundo afio, se prevé una tasa del crecimiento de las ventas del
15% mensual. Este valor se obtuvo al conocer que la empresa Cabify, cuyo
modelo de negocio es similar a CarpoolApp, luego de su primer afio operando
en Ecuador, mostré una tasa de incremento de entre el 15% y 20% mensual (El
Comercio, 2018). Se estima que esta tasa de crecimiento mensual se mantendra
durante los afios 2 y 3, cuando ya la empresa ya alcanzaré al 70% de su mercado
objetivo, y su tasa de crecimiento se estabilizara igualandose a la del sector

industrial correspondiente, que es del 24% anual.

Ademas de esto, se prevé que en los meses en los que habitualmente hay

vacaciones en las instituciones universitarias (febrero, julio y agosto), las ventas
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se reduzcan al 50%, y en diciembre se reduzcan al 25%, debido a que la mitad

del mes hay vacaciones.

El volumen de ventas previsto para el final de cada afio es el siguiente:

Tabla 25: Presupuesto de ventas

1 2 3 4 5
Ventas $15.791,51 $ 122.492,07 $677.45551 | $1.536.233,08 | $2.013.992,69

7.2 Proyeccién de costos y gastos

La principal fuente de gastos de la empresa son los relacionados con los
esfuerzos de marketing, que fueron previamente explicados en el capitulo 5. A
parte de estos gastos, existen otros egresos relacionados con el registro de la
empresa. Ademas, se consideran todos los gastos de sueldos y salarios del

personal, explicados previamente en el capitulo 6.

Los gastos presupuestados para el proyecto son los siguientes:

Tabla 26: Costos y gastos generales

Detalle Costo Periodicidad
Gastos Constitucion $1,008.00 inicial
Honorarios Abogado $ 600.00 inicial
Registro de empresa $ 208.00 inicial
Gastos Notariales $ 200.00 inicial
Gastos Sueldos y salarios $4,259.43 mensual
Gastos mantenimiento oficina $1,010.00 mensual
Arriendo $ 600.00 mensual
Alicuota $ 80.00 mensual
Servicio de Limpieza $200.00 mensual
Gasto servicios béasicos $ 100.00 mensual
Gastos Suministros de oficina $ 30.00 mensual
Gastos de marketing $ 23,540.00 mensual
rl?]igsirlﬁo y desarrollo de aplicacion $ 16,000.00 inicial
Servicio de hosting de aplicacion movil $ 180.00 Mensual por cada 3000 usuarios
Disefio de pagina web $ 3,000.00 inicial
Hosting de pagina web y dominio $8.00 mensual
Publicidad por Facebook $ 160.00 mensual
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Publicidad por Youtube $160.00 mensual
Publicidad por Instagram $ 160.00 mensual
Publicidad por radio $ 1,200.00 mensual | Solo los primeros 4 meses
Publicidad por influencers $1,800.00 mensual | Solo los primeros 3 meses
Stand promocional en universidades $872.00 mensual | Solo el primer mes de cada afio
Gastos relacionados con el lavado de $ 140.00 mensual
autos
Agua $60.00 mensual
Suministros $80.00 mensual
Manguera para lavado $60.00 Cada afio
TOTAL GASTOS INICIALES $ 20,008.00
$ 28,949.43

TOTAL GASTOS MENSUALES

Aquellos gastos que se repitan en ciertos periodos creceran anualmente con la

tasa de inflacion.

7.3 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

La inversion inicial consta de los gastos operativos iniciales, mostrados en la

tabla 24. El segundo elemento es la inversion necesaria para equipar la oficina,

lo cual se desglosa a continuacion:

Tabla 27: Inversion inicial en propiedad, planta y equipo

Inversion en Propiedad Planta y Equipo

Cantidad

Descripcion Costo unitario Costo total
Muebles y Enseres $ 1.890,00
5 Mesas escritorio $ 100,00 $ 500,00
5 |sillas escritorio $ 50,00 $ 250,00
2 | Estanterias $ 200,00 $ 400,00
1 Mesa de comedor $150,00 $ 150,00
7 Sillas de comedor $ 40,00 $ 280,00
1 | Microondas $ 80,00 $ 80,00
1 Mini refrigerador $ 200,00 $ 200,00
1 Dispensador de agua $ 30,00 $ 30,00
Equipo de Oficina $ 60,00
1 Teléfono fijo de la oficina $ 60,00 $ 60,00
Equipo de Computacion $ 4.850,00
Copiadora/lmpresora $ 250,00 $ 250,00
Computadores Lenovo Intel Core i5 $ 700,00 $ 2.800,00
Computador MacBook $ 1.300,00 $ 1.300,00
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Licencias de Microsoft office 2016 $ 100,00 $ 500,00
Total inversién inicial en activos

6.800,00

Por ultimo, en la inversion inicial se necesitard la suma de $ 49.586,63,
destinados como capital de trabajo inicial de proyecto; se determina esta
cantidad debido a que en el primer afio le empresa tendra pérdidas, por lo que
Se necesita contar con una reserva de efectivo suficiente para que la no verse
obligada a dejar de operar por falta de capital de trabajo. Este monto de capital
de trabajo inicial permitird que los flujos de efectivo del proyecto sean siempre

positivos.

Con estos elementos, se llega a un total de inversién inicial de $ 76.454,63,

pagados completamente con capital propio.

7.3.1. Estructura de deuda

Puesto que durante el primer afio las pérdidas operativas van a consumir casi
completamente el capital de trabajo inicial, y la empresa quedara casi sin
efectivo, se va a adquirir una deuda de $ 4.046,13, y el dinero ser& destinado
completamente como capital de trabajo, lo cual hara que la empresa pueda
operar sin interrupciones hasta empezar a lograr utilidades, y con ello, liquidez.
La deuda sera pagada entre el segundo y cuarto afio, con una tasa de descuento
del 10,54% (Banco Central del Ecuador, 2019), y en cuotas mensuales de $ $
131,59.

Se adquiere la deuda en el segundo afio en lugar de hacerlo al principio del
periodo porque asi ésta tendra que ser mucho menor, y sera mucho mas facil
lograr que una entidad bancaria haga el préstamo a la empresa una vez que ya

haya una cartera de clientes, e ingresos crecientes.

7.4 Proyeccion de estados de resultados, situacion financiera, estado de

flujo de efectivo
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7.4.1. Estado de resultados anual

[+ [ =2 [ s [ & T & ]
Ventas $ 1579151 $ 12249207 $ 677.45551 $ 1.536.23308 $ 2.013.99269
Costo de ventas s - Ts - Ts - Ts - s -
UTILIDAD BRUTA $ 1579151 $ 12249207 § 677.45551 $ 1.536.23308 $ 2.013.992,69 |
Gastos sueldos $ 4286613 $ 4894165 $ 7045953 $ 8891121 $ 90.836,47
Gastos generales $ 4248000 $ 3365535 $ 4064492 $ 5072987 $ 56.171,40
Gastos de depreciacion $  1.20067 $ 1.200,67 § 1.540,67 § 171067 § 1.710,67
Gastos de amortizacion $ 100,00 $ 100,00 $ 140,00 $ 160,00 $ 160,00
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E

IMPUESTOS Y PARTICIP. $ (70.855,29) $ 38.594,41 $ 564.670,40 $ 1.394.721,33 $ 1.865.114,16
Gastos de intereses $ -8 369,12 § 23525 § 86,57 § -
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y

PARTICIPACION $ (70.855,29) $  38.22529 $ 564.43514 $ 1.394.634,76 $ 1.865.114,16
15% PARTICIPACION TRABAJADORES  § -8 5733,79 $ 8466527 $ 209.19521 §  279.767,12
|UTILIDAD ANTES DE IMPUES TOS $ (70.85529) $ 32.491,49 § 479.769,87 $ 1.185.439,54 $ 1.585.347,03 |
22% IMPUESTO A LA RENTA $ -8 714813 $ 10554937 $ 260.79670 $  348.776,35
‘ UTILIDAD NETA $ (70.855,29) $§  25.343,37 $ 374.220,50 $ 924.642,84 $ 1.235.570,59|

Figura 10: Estado de resultados anual

Como se puede ver en la ilustracion 6, se tendran pérdidas durante el primer
afo, pero en el segundo se empezaran a ver utilidades, las cuales iran
incrementando a medida que avanza el proyecto. La principal razon de este

cambio es el aumento en los ingresos que va afio tras afo.

7.4.2. Estado de situaciéon financiera anual

ACTIVOS $ 76.454,63 $ 5.599,33 $ 35.664,44 $ 422.632,30 $ 1.350.958,74 $ 2.593.618,26
Corrientes $ 69.654,63 $ 100,00 $ 31.465,77 $ 419.508,30 $ 1.348.281,40 $ 2.593.074,93
Efectivo $ 69.654,63 $ 100,00 $ 31.465,77 $ 419.508,30 $ 1.348.281,40 $ 2.593.074,93
No Corrientes $ 6.800,00 $ 5.499,33 $ 4.198,67 $ 3.124,00 $ 2.677,33 $ 543,33
Propiedad, Planta 'y

Equipo $ 6.300,00 $ 6.300,00 $ 6.300,00 $ 6.706,00 $ 8.030,00 $ 7.766,67
Depreciacion acumulada | $ - $ 1.200,67 $ 2.401,33 $ 3.942,00 $ 5.652,67 $ 7.363,33
Intangibles $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00 $ 700,00 $ 800,00 $ 800,00
Amortizacién acumulada = $ - $ 100,00 $ 200,00 $ 340,00 $ 500,00 $ 660,00
PASIVOS $ - $ (1,00) $ 4.721,74 % 17.469,10 $ 21.152,69 $ 27.241,53
Corrientes $ - $ (1,00) $ 1.885,52 $ 15.976,65 $ 21.152,69 $ 27.241,53
Sueldos por pagar $ - $ (1,00) $ - $ 0,00 $ 0,00 $ (1.071,94)
Impuestos por pagar $ - $ - $ 1.885,52  $ 15.976,65 $ 21.152,69 $ 28.313,47
No Corrientes $ - $ - $ 2.836,22 $ 1.492,45 $ 0,00 $ -
Deuda a largo plazo $ - $ - $ 2.836,22 $ 1.492,45 $ 0,00 $ -
PATRIMONIO $ 76.454,63 $ 5.599,33 $ 30.942,70 $ 405.163,20 $ 1.329.806,04 $ 2.566.376,73
Capital $ 76.454,63 $ 76.454,63 $ 76.454,63 $ 76.454,63 $ 76.454,63 $ 76.454,63
Utilidades retenidas $ - $ (70.855,29) $ (45.511,93) $ 328.708,57 $ 1.253.351,42 $ 2.489.922,10

Figura 11: Estado de situacién financiera anual
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Como se puede notar, al manejarse todas las ventas de contado, que en este
caso son el pago de la mensualidad por la aplicacion, el inico activo corriente es
el efectivo. Se puede notar la gran necesidad que hay del capital inicial de trabajo
gue se dispuso, pues las pérdidas son mucho mayores que el efectivo que se
tiene, por lo que, sin ese capital de trabajo, la empresa no podria operar
ininterrumpidamente durante el primer afio. Se puede notar que tanto los activos

como el patrimonio, crecen con el paso del tiempo.

7.4.3. Estado de flujo de efectivo

Actividades Operacionales $ $ (69.555,63) $ 28.529,55 $ 389.992,30 $ 931.689,55 $ 1.244.530,19
Utilidad Neta $ $ (70.855,29) $ 25.343,37 $ 374.220,50 $ 924.642,84 $ 1.236.570,69
Depreciaciones y amortizacion
+ Depreciacion $ $ 1.200,67 $ 1.200,67 $ 1.540,67 $ 1.710,67 $ 1.710,67
+ Amortizacion $ $ 100,00 $ 100,00 $ 140,00 $ 160,00 $ 160,00
+ A Sueldos por pagar $ $ (1,00) $ - $ 0,00 $ 0,00 $ (1.071,94)
+ A Impuestos $ $ - $ 1.885,52 $ 14.091,14 $ 5.176,04 $ 7.160,77
Actividades de Inversion $ (6.800,00) $ (0,00) $ 0,00 $ (606,00) $ (1.424,00) $ 263,33
- Adquisicion PPE y intangibles = $ (6.800,00) $ (0,00) $ 0,00 $ (606,00) $ (1.424,00) $ 263,33
Actividades de Financiamiento  $ 76.454,63 $ $ 2.836,22 $ (1.343,77) $ - $
+ A Deuda Largo Plazo $ - $ $ (1.209,90) $ (1.343,77) $ - $
+ A Capital $ 76.454,63 $ $ 4.046,13 $ - $ - $
INCREMENTO NETO EN
EFECTIVO $ 69.654,63 $ (69.555,63) $ 31.365,77 $ 388.042,53 $ 930.265,55 $ 1.244.793,52
EFECTIVO PRINCIPIOS DE
PERIODO $ - $ 69.654,63 $ 99,00 $ 31.464,77 $ 419.507,30 $ 1.349.772,85
TOTAL EFECTIVO FINAL DE
PERIODO $ 69.654,63 $ 99,00 $ 31.464,77 $ 419.507,30 $ 1.349.772,85 $ 2.594.566,38

Figura 12: estado de flujos de efectivo anual

Aqui se detalla como el efectivo reduce drasticamente en el primer afio, hasta
acercarse al cero, y cbmo una vez que, en el segundo afio, se adquiere la deuda
para obtener mas capital de trabajo, el efectivo empieza a incrementar; esto se
debe en gran parte el aumento en las utilidades. Esto pone en evidencia que era
necesario contar con el capital de trabajo del que se dispuso en la inversién
inicial, pues fue éste el que sostuvo el proyecto cuando habia pérdidas, hasta
gue empezaron a generarse ganancias. Ademas, como esa inyeccién de efectivo
obtenida con la deuda permiti6 que el proyecto siguiese en marcha el poco
tiempo que faltaba para tener utilidades. A partir del segundo afio, los flujos de

efectivo comienzan a crecer cada vez mas.
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7.5. Proyeccion de flujos de caja, calculo de latasa de descuento, y criterios

de valoracioén

Los flujos de caja seran descontados con una tasa WACC de 13,1%, que, al no
tener deuda para financiar el proyecto, es igual al CAPM. Para el célculo de la
tasa de descuento del proyecto no se considera la deuda adquirida durante el
segundo afo de operacion, pues este es un endeudamiento en el que se incurre

una vez que la empresa ya esta en funcionamiento.

Para la tasa con la que se descuentan los flujos del proyecto solo se consideran
los porcentajes de deuda y capital con los que se financia la inversion inicial; la

inversion en el afo cero.

De esta manera, también se logra evaluar el proceso de una manera mas
pesimista 0 conservadora; pues si se considerase la deuda adquirida en el
segundo afio para el calculo de la tasa de los flujos, esta seria menor, debido a
gue en la actualidad la tasa activa de préstamos en el banco es menor que el
CAPM de la empresa.

7.5.4. Flujo de caja del proyecto

Inicial ANOS
0 1 [ 2 [ 3 | 4 [ 5

UTILIDAD ANTES DE INTERESES
E IMPUESTOS Y PARTICIP. $ (70.855,29) $ 38.594,41 $ 564.670,40 $ 1.394.721,33 $ 1.865.114,16
Gastos de depreciacion $ 1.200,67 $ 1.200,67 $ 1.540,67 $ 1.710,67 $ 1.710,67
Gastos de amortizacion $ 100,00 $ 100,00 $ 140,00 $ 160,00 $ 160,00
15% PARTICIPACION
TRABAJADORES $ $ 5.733,79 $ 84.665,27 $ 209.19521 $ 279.767,12
22% IMPUESTO A LA RENTA $ $ 7.148,13 $ 105.549,37 $ 260.796,70 $ 348.776,35
I. FLUJO DE EFECTIVO
OPERATIVO NETO (F.E.O) $ (69.554,63) $ 27.013,15 $ 376.136,42 $ 926.600,08 $ 1.238.441,35
INVERSION DE CAPITAL DE
TRABAJO NETO $ (49.586,63)
VARIACION DE CAPITAL DE
TRABAJO NETO $ $ (4.046,13) $ $ $
RECUPERACION DE CAPITAL DE
TRABAJO NETO $ 53.632,75
II. VARIACION DE CAPITAL DE
TRABAJO NETO $ (49.586,63) $ $  (4.046,13) $ $ $ 53.632,75
INVERSIONES $  (6.800,00)
RECUPERACIONES $ 897,00
I1l. GASTOS DE CAPITAL
(CAPEX) $  (6.800,00) $ $ $ $ $ 897,00
FLUJO DE CAJA DEL
PROYECTO $ (56.386,63) $ (69.554,63) $ 22.967,03 $ 376.136,42 $ 926.600,08 $ 1.292.971,11

Figura 13: Flujo de caja del proyecto
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Tabla 28: Criterios de evaluacion del proyecto

Criterios de Inversion Proyecto
VAN $1.426.805,19
IR $26,30
TIR 131%
Periodo Rec. (en afos) 2,71

El flujo de caja del proyecto es negativo en el primer afio, pero a partir del
segundo empieza a hacerse positivo y con valores bastante altos, que crecen
exponencialmente. Gracias a estos flujos, el proyecto arroja una tasa interna de
retorno del 131%, y un VAN de mas de casi un millén y medio de USD; lo que lo

hace extremadamente rentable, y por lo que se recomienda invertir en él.

7.5.2. Flujo de caja del inversionista

Inicial ANOS
0 1 [ 2 | 3 [ 4 [ 5 |
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO '$ (56.386,63) $ (69.554,63) $ 22.967,03 $ 376.136,42 $ 926.600,08 $ 1.292.971,11
Préstamo $ 4.046,13
Gastos de interés $ (369,12) $ (235,25) $ (86,57)
Amortizacién del capital $ (1.209,90) $ (1.343,77) $ (1.492,45)
Escudo Fiscal $ $ 124,39 $ 79,28 $ 29,17

[ IV. FLUJO DE CAJA DEL INVER' $ (56.386,63) $  (69.554,63) $ 2555852 $ 374.636,68 $ 925.050,23 $ 1.292.971,11

Figura 14: Flujo de caja del inversionista

Tabla 29: Criterios de inversion del inversionista

Criterios de Inversion Inversionista
VAN $1.426.846,51
IR $26,30
TIR 132%
Periodo Rec. (en afios) 2,70

Para el inversionista el proyecto es sumamente rentable, con una TIR de 81%, y
un VAN de mas de $1,4 millones. El inversionista recuperara su dinero en
principios del segundo afio, y por cada dolar que invierta obtendrd mas de 26 de

ganancia. Se recomienda al inversionista incursionar en este negocio.
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7.6 indices financieros

Razones de rentabilidad

ROA -1265% 71% 89% 68% 48%
ROE -93% 33% 489% 1209% 1617%
MARGENES

Margen de utilidad bruta sobre los
ingresos 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%

Margen de utilidad antes de impuestos,
amortizaciones, y depreciaciones sobre
los ingresos -440,46% 32,57% 83,60% 90,91% 92,70%

Margen de utilidad antes de impuestos
e intereses sobre los ingresos -448,69% 31,51% 83,35% 90,79% 92,61%

Margen de utilidad antes de
participacion e impuestos sobre los

ingresos -448,69% 31,21% 83,32% 90,78% 92,61%
Margen de utilidad antes de impuestos
sobre las ventas -448,69% 26,53% 70,82% 77,17% 78,72%

Margen de utilidad nega sobre los
ingresos -448,69% 20,69% 55,24% 60,19% 61,40%

Figura 15: Indices financieros

Durante el primer afio del proyecto, todos los indices financieros muestran
indices negativos, pero a partir del segundo periodo, que es cuando la empresa
empieza a mostrar utilidades, estos se tornan bastante positivos. La principal
causa de esto son los ingresos, que al principio del proyecto no son suficientes
para cubrir los costos, pero desde el segundo afio empiezan a incrementar
significativamente. Por ejemplo, se puede notar en el margen de utilidad neta
sobre las ventas, que por cada délar vendido en el primer afio se pierde mas del
400%, pero con el transcurso del tiempo, esta pérdida se transforma en

ganancias, hasta tener un margen de utilidad neta que superan el 60%

Como se puede ver con el ROA, el retorno que se obtiene a partir de los activos
es, a partir del segundo afio, del 71%. El retorno que el patrimonio es de 33% en
el segundo afio, y alcanza mas del 1600% para el quinto periodo, lo que es un
valor extremadamente alto si se considera el ROE promedio de la industria del
transporte, que es del 45% (DAMODARAN, s.f.). Esto quiere decir que el
patrimonio de la empresa esta rindiendo muchisimo mas de lo que suele rendir

el capital en otras empresas relacionadas con el transporte.
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Estos valores tan altos que se pueden apreciar tanto en el ROA como en el ROE
son producto del enorme incremento de los ingresos a partir del segundo afio,
junto con el hecho de que la inversion necesaria en activos y capital al inicio, y
durante el proyecto, no es proporcionalmente tan alta como las ventas. Aqui se

ve demostrado una vez mas lo rentable que es el proyecto.

Por otro lado, solo en el segundo afio, cuando se empiezan a generar utilidades,
el margen de ganancia después de gastos generales es de mas de un tercio de
los ingresos, y el margen de utilidad neta sobre los ingresos es de mas del 20%,

lo que es bastante bueno.

Ademas, también se puede notar que los margenes van aumentando conforme
pasan los afnos, solo para el tercer afo, ya los valores se duplican; pues al estar
los procesos automatizados, y ser bajas las fuentes de costos de la empresa,
gue ademas no aumentan de manera proporcional con al aumento de los
usuarios; los gastos son cada vez una menor parte de los ingresos que aumentan

exponencialmente cada afio.

7.6.1. Recomendacién para mejorar los indices financieros

A pesar de que, durante los cuatro ultimos afios en los que el proyecto esta en
marcha, los indicadores son sobresalientes; en el primer afio del proyecto estos
son bastante malos. Durante el primer afio, la empresa afronta pérdidas
significativas mientras que empieza a tomar renombre entre los potenciales

usuarios.

Gracias al capital de trabajo inicial previsto para el proyecto, la compaiiia esta
preparada para estas pérdidas, y es una etapa por la que necesariamente se
debe pasar para que la empresa tome popularidad. Es por eso, que no hay
recomendaciones para lograr que los indices que se veran en el primer afio sean
favorables; solo se debe esperar a que se empiecen a lograr los resultados
previstos para los siguientes periodos, en los cuales, los indicadores son

extremadamente prosperos.
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8. CONCLUSIONES

e Como se pudo determinar en el capitulo 2, la industria es favorable para la
puesta en marcha del proyecto. El mercado esta creciendo, y también la
industria. Ademas, las tendencias de transporte en el pais van orientadas
hacia la movilidad sostenible, y al uso de telefonia movil para disponer de
servicios de transporte; estas tendencias son mas comunes entre los jovenes
y universitarios, lo que crea una gran oportunidad para CarpoolApp.

e Mediante el andlisis del cliente se llegd a la conclusion de que el producto
resulta innovador para expertos y usuarios potenciales, y que existe un
espacio en el mercado para la empresa, pues entre los estudiantes
universitarios existe la necesidad de un sistema de transporte que sea
econdémico y a la vez cdmodo, seguro y rapido.

e Para que el servicio tenga la demanda deseada entre su publico objetivo
necesita cumplir con diferentes atributos que lo haran deseado entre los
estudiantes universitario; ademas de tener factores como el acumulamiento
de millas y puntos, que lo haran dificil de remplazar por nuevos competidores
gue ofrezcan servicios similares. Para poder cumplir con todos esos atributos
la empresa tiene que crear una estructura organizacional y definir procesos y
empleados que logren cumplir con todas las tareas que deben realizarse.

e Para lograr abrirse paso en un mercado en el que los consumidores ya tienen
muchos métodos diferentes para transportarse, la compafia necesita poner
en marcha diferentes actividades relacionadas con el marketing del producto,
en especial con su promocion. Cabe acotar que todas estas actividades son
generadoras de gastos, que en los primeros periodos seran sumamente altos
en comparacion con la cantidad de usuarios que generaran, pero con el paso
del tiempo empezaran a rendir cada vez mas.

e Una vez que se consideran los gastos en marketing, y los gastos
operacionales de la compafiia segun la estructura organizacional propuesta,
se obtienen egresos que seran altos desde el principio del proyecto, pero que
también son necesarios. Si no se incurre en todos estos gastos
operacionales, la empresa no podra crecer de la manera prevista durante

todo el proyecto. A medida que vaya pasando el tiempo, los gastos no



55

aumentaran en una medida tan grande como lo haran las ventas, que seran
fruto de todo lo que se ha gastado desde los primeros periodos.

Viendo el andlisis financiero, el proyecto presenta algunos problemas
principales. El primer afio se perdera dinero, y es por eso que se necesita una
gran cantidad de capital de trabajo para mantener la empresa funcionando
hasta empezar a tener ganancias. Ademas, para que los ingresos puedan
levantar, es completamente necesario poder adquirir la deuda a principios del
segundo afio, y asi obtener el efectivo que permita a la empresa continuar
operando de manera ininterrumpida; si no se consigue este préstamo, la
companiia podria quedarse sin liquidez para sus operaciones del dia a dia.
Sin embargo, si es que los inversionistas pueden esperar hasta el segundo
afo para obtener utilidades, y pueden asegurar que obtendran el préstamo
bancario, o que encontraran de otra manera para conseguir los fondos de
capital que se necesitaran cuando la compafiia esté cerca de quedarse sin
efectivo. Se recomienda emprender el proyecto debido a que a pesar de que
el riesgo que presenta el proyecto es alto gracias a los problemas
mencionados anteriormente, segun los diferentes criterios de valoracion
(VAN, TIR), el negocio es sumamente rentable.

En caso de que se ponga en marcha el CarpoolApp, la empresa debera
mantenerse siempre a la vanguardia de las diferentes tendencias que existan
tanto en la industria del transporte, como en los medios de comunicacion y
tecnologia. Ademas de esto, deben enfocar enormes esfuerzos en la
innovacion, y satisfaccion absoluta de los clientes para retenerlos, dado que,
como se vio en el analisis del entorno, las barreras de entrada son bajas, y
pueden entrar nuevos competidores a copiar el modelo de negocio de la
empresa.

Dado que se muestra entorno favorable, a que en la investigacion de
mercados se destaca un gran interés del mercado objetivo en el servicio, y a
los excelentes resultados que se ven venir en los criterios de valoracion
financiera; se recomienda emprender el proyecto, y seqguir el plan planteado

a lo largo de este trabajo.
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Anexo 1: Guia de preguntas de focus group de estudiantes sin auto

1. Presentacion del moderador:

a. Agradecimiento y breve explicacién

2. Presentacion de los participantes

a.

Nombres

b. A gue se dedican y donde estudian.

3. Analisis de la Industria

a. ¢Cuédl es el sistema de transporte que utilizan a diario y por qué?

b.

Que ventaja siente que tiene este sistema sobre las demas opciones

(Caminar, Uber, taxi, bus, aventon, recorrido).

¢, Si tuviese el dinero, cudal seria su método de transporte ideal, y por

gué, que es lo que agrega valor de este servicio para usted?

¢Cual es su opinibn sobre las empresas que ofrecen este

producto/servicio?
Qué atributos deberian tener los productos que actualmente utiliza?
¢ Los productos cumplen con su nivel de necesidades y expectativas?

¢, Qué tan seguro se siente cuando va en un taxi, autobus, o Uber?, ¢ a

gué cree que esto se debe?

¢Alguna vez se transporta de la universidad a su hogar o de su hogar
a la universidad con algun compafiero que le ofrezca un aventon, le

gusta mas que los otros medios de transporte usuales que utiliza?

¢, Qué ventajas y desventajas considera que tiene transportarse con

comparfieros?

4. Andlisis del cliente

a. ¢Se transporta a la universidad a la misma hora todos los dias, cumple

alguna rutina?



b. ¢Qué tan flexible es con respecto a la hora en que llega y se va de la
universidad? (le molesta llegar un poco antes de clases, o le molesta

mucho salir muy después?

Concepto del Negocio vy visualizacion del servicio:

Buscamos implementar una empresa y/o Producto dedicado....
5. ¢Qué opina sobre el sistema propuesto?

6. ¢Qué es lo que les parece mas atractivo sobre este servicio, y cuél pude ser

el punto débil?
7. ¢Estarian dispuestos a utilizar este producto/servicio?
a. Explicaciéon de los motivos de la respuesta.
b. ¢Bajo qué circunstancias estaria, y bajo cuales no?

8. ¢Qué mejoras deberian incorporarse, o que situaciones qué garantias

deberian darse para que se sienta mas conforme usando este servicio?

*En caso de que la mayoria responsa que lo que quieren es seguridad,
preguntar, que mas quisieran ademas de la seguridad, en términos de lo que

debe regular o supervisar la aplicacién sobre viajes o pilotos*

9. ¢Qué elementos de los sustitutos consideraria importantes incorporar, o0

evitar en este servicio?

10.¢,Cbomo les gustaria enterarse de la informacidén sobre el servicio?, ¢Cual
seria el método mas efectivo para que usted se enterara de la existencia del

servicio y desee buscar mas informacion?

11.En el método mencionado en la pregunta anterior, ¢ Qué considera importante

gue se destaque para hacer que se interese en el servicio?
12.¢Qué esperarian de los conductores?
13.¢Cudl es el precio que consideraria pagar por el servicio?

14. ¢ Qué otros servicios le gustarian complementar a la idea del negocio?



15. ¢ Cual seria el método de pago de su preferencia para adquirir este servicio?

Agradecimiento v despedida

Anexo 2: Guia de preguntas de focus group de estudiantes con auto

1.

¢Qué tan flexible es con respecto a la hora en que llega y se va de la
universidad? (le molesta llegar un poco antes de clases, o le molesta mucho

salir muy después?

¢, Qué tan frecuente lleva a otros estudiantes de la universidad a sus casas

luego de clases, o0 a clases?

¢ Se siente comodo llevando a otras personas con usted, o realmente no le

gusta?

¢, Se transporta a la universidad a la misma hora todos los dias, cumple alguna

rutina?

¢ Considera que los costos que representa transportarse a diario a clases son

elevados (también parqueaderos).

¢,Ha considerado alguna manera de abaratar o compensar esos costos, ha

encontrado alguna buena?

Se explica el sistema

7.

8.

¢, Qué opina sobre el sistema propuesto?

¢, Qué es lo que les parece mas atractivo sobre este servicio, y cual pude ser

el punto débil?

¢ Estarian dispuestos a utilizar este producto/servicio?
a. Explicacion de los motivos de la respuesta.

b. ¢Bajo qué circunstancias estaria, y bajo cuales no?

10.¢,Qué mejoras deberian incorporarse, 0 que situaciones qué garantias

deberian darse para que se sienta mas conforme usando este servicio?



*En caso de que la mayoria responsa que lo que quieren es seguridad, preguntar,
gue mas quisieran ademas de la seguridad, en términos de lo que debe regular o

supervisar la aplicacién sobre viajes o pilotos*

11..Qué elementos de los sustitutos consideraria importantes incorporar, o

evitar en este servicio?

12.¢,Como les gustaria enterarse de la informacion sobre el servicio?, ¢Cuél
seria el método mas efectivo para que usted se enterara de la existencia del

servicio y desee buscar mas informacion?

13.En el método mencionado en la pregunta anterior, ¢ Qué considera importante

gue se destaque para hacer que se interese en el servicio?
14. ; Qué esperarian de los clientes?

15.¢,Qué esperaria por parte de la empresa en cuanto a organizacion del

servicio?

16.¢En la prestacion del servicio, estaria dispuesto a cumplir ciertas normas

como de higiene en cuanto a cobmo mantiene su auto?
17. ¢ Por qué precio estaria dispuesto a dar el servicio, de qué dependeria?
18. ¢ Cudl seria el método de pago de su preferencia por realizar el servicio?
19. ¢ Hasta cuantas personas estaria dispuesta a transportar?
Anexo 3: Formulario de entrevistas a expertos

1. ¢Cuénteme un poco sobre la industria, y su experiencia como empresario

dentro de ella?
2. ¢Cree que es una empresa con negocio de buena rentabilidad?
3. ¢Qué empresas, 0 servicios en general son los principales competidores?

4. ¢Como les hace frente a los competidores? ¢Por qué cree que sus clientes

se quedan con su empresa?

5. ¢Recomendaria ingresar a esta industria?



6. ¢Cudles cree que son los factores mas importantes que se tienen que

considerar al brindar este servicio?

7. ¢Cree que existe un espacio para mejorar el servicio, o algo que se podria
cambiar para aumentar la satisfaccion del cliente? ¢Se pueden ofrecer

servicios o beneficios adicionales?
8. ¢Cree que es capaz de cubrir toda la demanda que tiene?

9. ¢Cuales son los principales problemas que se le presentan? (creando rutas,
atendiendo personas, coordinando horarios?

10. ¢ Qué canales ha intentado usar para promocionar el servicio, y cuales le han

funcionado mejor?
11.¢:Cual le parece que es la mejor manera de llegar a su segmento objetivo?

12.Si fuese a empezar una empresa de este tipo, ¢ Cual creeria que es el mejor

modo de introducir la empresa al mercado?

13. ¢ Cudles son los principales tramites legales de los que se debe encargar para

llevar a cabo el servicio? (A nivel de conductores).
14. ¢ Qué tipo de quejas han presentado los clientes?

15. ¢ Hay alguna recomendacion para este modelo de negocio que usted pueda

considerar relevante?

16.Cuando los estudiantes usan el recorrido, lo usan todos los dias, o solo

algunos de la semana?
17.¢Cbmo son los horarios, y los estudiantes van a las mismas horas?
18. ¢ Son muchos los estudiantes que ve a diario?
19.¢Como establece los precios para cada cliente o cada recorrido?

20. ¢ Cual es el sistema de pago que le resulta mas conveniente, y cuél es el mas

comun?

21.¢Qué precio recomendaria para el producto propuesto?



Anexo 4: Guia de preguntas para encuestas

El siguiente cuestionario es realizado completamente con motivos académicos,
con el fin de sustentar una investigacion de mercados relacionada al transporte

de los estudiantes universitarios. La informacién que provea no sera divulgada.
Conteste las siguientes preguntas con la mayor sinceridad posible.
De antemano le agradezco su apoyo.

1. ¢Tiene usted vehiculo propio?
o Si
o No
2. ¢Como se transporta normalmente hacia la universidad? (Seleccionar
solo una opciodn)
Mediante auto propio.
En Taxi convencional.
Caminando.
En autobus.
En Uber.
En Cabify.
Otro:

3. ¢Como se transporta normalmente al salir de la universidad? (Seleccionar
solo una opciodn)

Mediante auto propio.
En Taxi convencional.
Caminando.

En autobus.

En Uber.

En Cabify.

Otro:




4. ¢Del 1 al 5, qué tan sencillo le resulta conseguir un medio de transporte
desde su domicilio o trabajo hacia la universidad? Siendo 5 muy sencillo,
y 1 muy complicado. (Seleccionar solo una opcion)

R:

5. ¢Del 1 al 5, qué tan sencillo le resulta conseguir un medio de transporte
desde la universidad hacia su domicilio o trabajo? Siendo 5 demasiado
sencillo, y 1 muy complicado. (Seleccionar solo una opcion)

R:

6. ¢Con qué frecuencia va a la universidad semanalmente? (Seleccionar
solo una opcidn)

Una vez a la semana.

Dos veces a la semana.
Tres veces a la semana.
Cuatro veces a la semana.
Cinco veces a la semana.
Seis veces a la semana.

Mas de seis veces a la semana.

7. ¢Qué tanto varian los horarios en los que asiste a la universidad, semana
tras semana? (Seleccionar solo una opcion)

No varian nunca.
Varian muy poco.
Varian a veces.

Varian frecuentemente.

Siempre varian.

8. ¢Qué tanto varian las rutas que utiliza para trasladarse desde y/o hacia la
universidad cada dia? (Seleccionar solo una opcién)

No varian nunca.
Varian muy poco.
Varian a veces.

Varian frecuentemente.

Siempre varian.



9. ¢En promedio, cuanto cree que gasta mensualmente transportandose a
la universidad? Considere todos los costos involucrados.

Menos de $15.
Entre $16 y $30.
Entre $31 y $45.
Entre $46 y $60.
Entre $61 y $80.
Entre $81 y $100.
Entre $100 y $125.
Entre $125 y $150.
Mas de $150.

Proyecto que se planea poner en marcha.

Se propone un sistema de auto compartido exclusivo para estudiantes
universitarios en la ciudad de Quito. Este pone en contacto a estudiantes que
tengan auto con otros que no tengan, pero usen rutas similares. De esta manera,
estos se podran poner de acuerdo para transportarse juntos a la universidad, o
al salir de ellas. Esto puede ser a cambio de un pago, o cualquier otra
compensacion. El servicio cumple también la labor de verificar los datos de cada
persona que se inscriba, y hacer un seguimiento en vivo de los estudiantes que
se transportan juntos, con el fin de brindar una mayor seguridad. El sistema se

manejaria mediante una aplicacion movil

10. ¢ Estaria usted dispuesto a utilizar el servicio propuesto?
Si
No

11. ¢ Por qué razones estaria dispuesto a utilizar el servicio?
Comodidad.
Ahorro (Si es que no tiene auto).
Ganar dinero (Si es que cuenta con un auto).
Cuidado del medio ambiente.

La oportunidad viajar con algun compariero de la universidad.



Otro:
12.¢Cuéles son los atributos que deberia incluir le servicio? (Puede
seleccionar varias)
Seguridad al transportarse.
Estricto control y verificacion al registrar los usuarios.

Que el sistema ofrezca diferentes sistemas de para pagar a los
conductores lo acordado.

Que, por seguridad, exista un registro y seguimiento de las personas que
viajan juntas.

Eficiente sistema de quejas y solucién de problemas.

Poder tener informacién de la persona con la que se va a transportar antes
de acceder a ir con ella en el mismo auto.

Otro:

13. Considerando los atributos y beneficios seleccionados en preguntas
anteriores, ¢ Qué precio dentro el rango de $1 y $10 mensuales por el uso
del servicio consideraria tan barato que le haria dudar de su calidad o
legitimidad, y no se inscribiria?

R:

14.Considerando los atributos y beneficios seleccionados en preguntas
anteriores, ¢ Qué precio dentro el rango de $1 y $10 mensuales por el uso

del servicio consideraria barato, y aun asi se inscribiria?
R:

15.Considerando los atributos y beneficios seleccionados en preguntas
anteriores, ¢ Qué precio dentro el rango de $1 y $10 mensuales por el uso

del servicio consideraria caro, y aun asi se inscribiria?
R:

16.Considerando los atributos y beneficios seleccionados en preguntas
anteriores, ¢ Qué precio dentro el rango de $1 y $10 mensuales por el uso

del servicio caro, no se inscribiria?

R:



17.

18.

19.

¢, Cual seria su método de pago de preferencia para pagar su suscripcion

mensual a la aplicacion?
Tarjeta de crédito o débito.
Transferencia bancaria.
Depdsito bancario.
Efectivo.

Otro

¢, Cudl seria la manera en la que preferiria acceder y utilizar este servicio,

y estar en contacto con la empresa? (Seleccionar solo una opcion)
Una pagina Web.

Una aplicacion movil.

Una oficina ubicada en Quito que pueda visitar.

Otro:

¢A través de que medio le gustaria enterarse acerca de este servicio?

(Puede seleccionar varias)

Correo de la universidad.

Boca a boca por otros estudiantes.
Un stand informativo en el campus.
Facebook.

Instagram.

Twitter.

Periddicos o revistas.

Otro:

20.Género. (Seleccionar solo una opcién)



Masculino.
Femenino.
Prefiero no responder.
21.Edad. (Seleccionar solo una opcién)
Menor de 17 afios.
Entre 17 y 19 afos.
Entre 20 y 22 afios
Entre 23 y 25 afnos.
Mayor de 25 afios.
22.Nivel de ingreso mensual. (Seleccionar solo una opcion)
Menos de $100.
Entre $101 y $200.
Entre $201 y $300.
Entre $301 y $400.
Entre $401 y $500.
Entre $501 y $600.
Entre $601 y $700

Mas de $700.



Anexo 5: Carta de cotizacion y requerimientos de infraestructura en

tecnologia

M) Doble Click

“\3* Computacion y Sistemas
Quito, 23 de Julio de 2019

Estimado Gabriel.

Ante todo muy cordiales saludos.

Considerando el modelo de negocio gue me comentabas por telefono, creo que los
gastos aproximados que tendrias que considerar para poner en marcha tu negocio
serian los siguientes:

- La creacién/programacion de la aplicacién podria estar alrededor de los $16.000,
considerando el costo por hora de programacion en 10% la hora, v estimando un
tiempo de desarrollo de unos 10 meses, a razén de 40 horas de trabajo a la
semana.

- El costo por el alquiler de los servidores estd alrededor de los $180 mensuales.
Tomando como referencia el servicio prestado por Godaddy, proveedor mundial
de servicios de hosting. Es probable que un servidor dedicado pueda soportar
aproximadamente 3000 usuarios, o gue por su puesto dependera del performance
de la aplicacién, asi que debes considerar el nimero de usuarios que tendras vy
ademas realizar pruebas de desempefic durante el periodo de desarrollo, para
determinar el servicio correcto que deberas rentar en cuanto a potencia de
procesamiento en servidores y asi, saber cuanto exactamente deberés pagar por
el alquiler de |los servidores.

- Ademas, considero que debes tener al principio, al menos a una persona de IT
Support para supervisar el correcto funcionamiento del sistema.

A parte de eso, creo que vas a necesitar computadores que respondan
adecuadamente a las necesidades de la empresa, te recomendaria, que sean al
menos de procesador Intel Core iS5 y buena capacidad de memoria RAM, para que
los empleados puedan trabajar sin problemas.

No esta demas contar con un Mac para lo que puedas necesitar en cuanto a disefio
grafico para efectos de marketing y/o mejoras a la interface grafica de la app.

Espero que ésta informacion te sea de ayuda.

Déjame saber si es que necesitas algo mas.
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