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RESUMEN

El siguiente trabajo tienen como objetivo la comercializacion de un
sistema de diagnostico a bordo para vehiculos (OBD Il) para vehiculos
en la ciudad de Quito con el fin de brindar una mayor seguridad al
momento de conducir por las calles, este objetivo se lograra brindando
un servicio y producto de un diagnostico inmediato a través de un teléfono
inteligente, determinando el estado de los sistemas que componen el

vehiculo.

Actualmente la ciudad de Quito y a nivel nacional se ha visto el aumenta
afio tras afio de accidentes de transito por impericia del conductor y
ademas por fallas en los sistemas del vehiculo, por este motivo el
producto busca ser un elemento diferenciador que ayude a los clientes a
evitar sanciones y multas por parte de la Agencia Metropolitana de

Transito.

La idea de negocio esta nombrado como AUTO-DIAGNOSTIC que hace
referencia a la implementacion de un producto OBD Il en los vehiculos
para diagnéstico y prevenciéon de dafios en los sistemas del mismo, con
una inversion inicial de 55.600 ddlares, que serd provechosa para la
compra de magquinaria, instalaciones de ultima tecnologia, compra de
insumos y la adecuacion necesaria, cabe destacar que el 50% de la
inversion sera financiada por un ente financiero del Ecuador a un plazo

de 5 afos y el otro 50% sera cubierto por capital propio.

Finalmente se espera cumplir los objetivos previamente analizados, para
gue la idea de negocio sea rentable y cumpla con nuestro mercado
objetivo, realizando un estudio global sobre andlisis de la industria y del
pais, observando los gustos y preferencias de los consumidores y
finalmente un analisis financiero que engloba los objetivos financieros a

largo y corto plazo.



ABSTRACT

The following work aims to create an OBD system for vehicles in the city
of Quito to provide greater safety when driving through the streets of the
city, this objective will be achieved by providing a service and immediate
diagnostic product through a smartphone, determining the state of the

systems that make up the vehicle.

Currently, the city of Quito and nationwide has seen the increase year
after year of traffic accidents due to driver's malpractice and also due to
failures in the vehicle systems, for this reason, the product seeks to be a
differentiating element that helps customers avoid fines and fines from the

Metropolitan Transit Agency.

The business idea is called AUTOMATIC, which refers to the
implementation of an OBD Il product in vehicles for the diagnosis and
prevention of damage to its systems, with an initial investment of $ 70,000,
which will be profitable for the purchase of machinery. , state-of-the-art
facilities, purchase of supplies, and the necessary adaptation, it should be
noted that 50% of the investment will be financed by a financial entity in

Ecuador for 5 years and the other 50% will be covered by its capital.

Finally, it is expected to fulfill the previously analyzed objectives, so that
the business idea is profitable and complies with our target market, to
carry out a global study on industry and country analysis, to observe the
tastes and modifications of the users and finally an analysis financial that

encompasses long and short term financial objectives.
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CAPITULO 1

INTRODUCCION

1.1 Justificacion del trabajo

El siguiente plan de negocios ha sido creado para la implementacion y
comercializacion de un sistema de diagnostico a bordo para vehiculos (OBD
II) para automoviles en el distrito metropolitano de Quito con lo cual sera de
gran ayuda para las personas propietarias de vehiculos que busquen un
analisis inmediato de su automovil a través de su smartphone, determinando
aspectos importantes como leer los datos de los sistemas que componen el

automotor tales como sistema eléctrico y mecanico.

Actualmente en el Ecuador los accidentes de transito en los ultimos 10 afios
han llegado a 300.000, esto se debe a la impericia e imprudencia del
conductor en un 49,6 %, el exceso de velocidad 15,9%, no respeto a las
sefales de transito 11,9 % y embriaguez o droga 7,5%. (INEC, Anuario de
Transporte, 2018).

Por ende, la idea de negocio busca erradicar estas estadisticas ya que el
sistema OBD Il contendra un todo en uno, es decir el sistema contara con
varias cualidades tales como alerta de choque, ubicacién en tiempo real,
asistencia en carretera, alertas de servicios mecanicos en la ciudad de Quito,
diagndstico del vehiculo en tiempo real, integracién de localizador, gastos
comerciales y finalmente un puntaje de manejo que consiste en calificar al
conductor su manera de conducir con el fin de retroalimentar y concientizar

el manejo seguro y con una reduccion de riesgos de accidentes de transito.

Para lograr los objetivos establecidos en el plan de negocio se espera realizar
un estudio global que comprende una investigacion para analizar si es 0 no
rentable la creacién de un sistema OBDII en la ciudad de Quito, tomando en
cuenta factores internos y externos, gustos y preferencias de los
consumidores, los principales actores de la industria y finalmente un analisis

financiero detallando la factibilidad del negocio.



1.1.1 Objetivo general

Conocer e identificar la factibilidad e importancia del proyecto a través del
desarrollo de un plan de negocio con el fin de crear, instalar y comercializar un

sistema OBD Il para automoviles en el distrito metropolitano de Quito.

1.1.2 Objetivos especificos

e Analizar los factores que intervienen en la idea de negocio enfocado en
la industria a través de las matrices PEST vy las 5 fuerzas de PORTER
para identificar el entorno en el que se va a direccionar la empresa,
enfocandose en oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades.

e Definir el potencial de la idea de negocio (creacién de un sistema OBD
Il) a través de las necesidades del cliente, insatisfechas por el mercado.

e Disefiar un plan de marketing con el fin de generar valor a la marca
mediante la estrategia general de marketing y la propuesta de valor.

e Definir una misién, vision y objetivos que garanticen un manejo operativo
de calidad, disefiando un organigrama para una mejor comunicacion
entre las areas del negocio.

e Realizar un modelo financiero con el fin de garantizar la viabilidad de la

creacion de un Sistema OBD Il en la ciudad de Quito.

En el siguiente capitulo se implementa la matriz PEST y las 5 fuerzas de
PORTER con lo cual se podra analizar el entorno del pais y de la
industria optando finalmente por realizar una matriz EFE donde se

colocara la ponderacion segun el nivel de cada factor.



CAPITULO 2

ANALISIS DEL ENTORNO

En el andlisis del entorno se podra identificar los aspectos mas importantes
que intervienen en el plan de negocio, estos aspectos se convertirdn en
oportunidades o amenazas para la creacion y comercializacion de un

sistema OBD Il en el distrito metropolitano de Quito.

2.1. Andlisis del entorno externo

2.1.1. Entorno Externo

Anélisis PEST

FACTOR POLITICO

Ley de proteccion de datos

Actualmente el Gobierno Nacional gobernado por el presidente Lenin
Moreno junto al ministro de Telecomunicaciones el sefior Andrés Michelena
han implementado el proyecto de “Ley de proteccién de datos personales”
que conlleva a resguardar y garantizar la seguridad de todo tipo de
informacion que se encuentre en la red sobre los datos personales de cada
ecuatoriano, y ademas optando por el buen manejo de la informacion de los
clientes por parte de las empresas que se encuentran en el pais. (Ministerio

de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacion, 2020).

Sanciones y Multas por el mal manejo de datos personales:

Hasta finales del 2019 los ecuatorianos se han visto expuestos a la filtracién
masiva de sus datos personales afectando a mas de 16 millones de
ecuatorianos, por ende, el secretario de estado el sefior Juan Sebastian

Roldan menciona que se han implementado sanciones y multas de hasta el



17% del volumen del negocio para las empresas que realicen un mal manejo
de los datos personales de sus clientes.(Ministerio de Telecomunicaciones

y de la Sociedad de la Informacién, 2020).

Ley de Fomento Productivo

El ministerio de Finanzas planteo el reglamento de “Ley de Fomento Productivo”,
gue conlleva establecer nuevas estrategias para captar a huevos inversionistas
extranjeros, cabe destacar que esta ley es muy esperada por los medianos y
microempresarios para inyectar nuevo capital a sus empresas y al pais y asi
obtener cambios importantes en cuestion de tributos. “El sector industrial
nacional espera una inversion de alrededor de $ 2.000 millones en 10 provincias,
a través de las empresas que conforman la Federacion Nacional de Camaras de
Industrias”. (Ministerio de Economia, 2019).

FACTOR ECONOMICO

Producto Interno Bruto

El producto interno bruto (PIB) del Ecuador fue de 71 millones de délares
con un crecimiento anual del 1.4%. Ademas, cabe destacar que en las
actividades del sector tecnoldgico se refleja cambios a partir del afio 2018
ya que su aporte fue del 1.7% a comparacion del afio anterior con un 1.1%.
Por otro lado, la industria, debido a la crisis que esta pasando el Ecuador en
el aino 2019, tuvo un decrecimiento de un punto porcentual, con lo cual el
pib de la industria fue de 1.6%, sin embargo, la industria a partir de este afio
se encuentra en una tendencia bajista, o que se espera una mejora con los
nuevos acuerdos y leyes propuestos por el gobierno actual. (Banco Central
del Ecuador, 2019).

Desarrollo de Tecnologias
El crecimiento econdmico y productivo del ecuador esta ligado con el
desarrollo de nuevas tecnologias de la informacion y comunicacion, ya que

gracias a la implementacion de estas nuevas TIC las pequefias y medianas



empresas han incrementado su produccién su produccién, ademas el
gobierno ha derogado que las instituciones educativas deben impartir todo
tipo de acciones académicas vinculadas con el desarrollo en implantacion
de nuevas tecnologias, con el fin de crear nuevos beneficios a la sociedad

ecuatoriana. (Ministerio de Telecomunicaciones, 2018).

FACTOR SOCIAL

Acceso alatecnologia

Segun el segmento Ecuador en Positivo se informa a los ecuatorianos que
el 86% de la poblacion tiene acceso a internet y todos sus beneficios
informaticos, lo representa un punto positivo para toda la ciudadania ya que
se ha reducido en 18 puntos porcentuales el analfabetismo digital.
(Presidencia de la Republica del Ecuador, 2018). Ademas, segun el Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), esta significativa reduccion de
analfabetismo digital ha sido de gran ayuda para el Ecuador, lo cual lo a
permitido en un ranking mundial de competitividad. (INEC, 2018).

Accidentes de transito

“En el pais se registran mas de 300.000 mil accidentes de transito en los
ultimos 10 afios esto debido a la impericia e imprudencia del conductor en
un 49,6 %, el exceso de velocidad 15,9%, no respeto a las sefiales de
transito 11,9 % y embriaguez o droga 7,5%, entre otros tenemos la invasion
de carril, imprudencia del peaton, siniestros por explosion de neumaticos,
derrumbes, inundaciones, caidas de puente, excesos de carga son, entre
otras”. (INEC Anuario de Transporte, 2019).

Ademas, se ha registrado un total de 341 489 vehiculos matriculados que
cumplen con todos los requerimientos, lo cual es un potencial de mercado
para la venta de la idea de negocio. Cabe destacar que Ecuador esta tercera
en la region andina con mayor niumero de emergencia de transito, 11 por
cada mil vehiculos, por detras de Peru (14) y Colombia (13). (INEC, 2017).



Divisién de estratos sociales en el Ecuador

Al analizar las clases sociales en Ecuador se puede observar que se dividen
en 5 estratos sociales siendo asi solo el 1.9% de la poblacion ecuatoriana
se encuentra en un estrato A, el 11.2% se encuentra en un nivel B, el 22%
en nivel C+, el 49.3% en estrato nivel C- y finalmente el 14.9% en un estrato
D, Ademas la edad media de la poblacién ecuatoriana comprende en un
promedio de 28.4 afios con lo cual nos brinda una oportunidad de nicho de
mercado ya que la mayoria de la poblacion es joven y pertenecen a la PEA

(Poblacion econdmicamente activa). (INEC, 2010).

FACTOR TECNOLOGICO

Utilizacion de redes sociales

Las estadisticas mencionan que en el Ecuador el 17,11% de la poblacion
mayor de 5 afios, es decir 2,8 millones de ecuatorianos, declara usar redes
sociales a través de su teléfono inteligente, computadores y otros aparatos
electronicos segun datos del Instituto Nacional Estadisticas y Censos.

Los estudios del INEC también muestran que el grupo con mayor uso de
redes sociales tienen un rango de edad entre 25 y 34 afios (INEC, 2015),
del cual nos brinda una oportunidad ya que en el Ecuador la poblacién tiende
a tener una acogida por las redes sociales en la cual la idea de negocio es

utilizar este medio para promocionar el producto y servicio

2.1.2. Anédlisis de la industria (Cinco Fuerzas de PORTER)

Para analizar la industria se utilizé la herramienta de las 5 fuerzas de Porter
la cual menciona que ayudan a determinar la posicién de cualquier empresa
en su respectivo mercado, y ademas identificar el nivel que tiene la idea de

negocio frente a su competencia dentro del sector. (Porter, 2016)



El Plan de Negocio pertenece a la implementacion de un sistema OBD Il que
se encuentra en la industria de: Actividades de planificacion y disefio de
sistemas informaticos que integran equipo y programas informaticos y
tecnologia de las comunicaciones. CllIU 4.0. J6202.10 (INEC, 2019).

Amenaza de entrada de nuevos competidores

La industria de las TICS tiene una gran variedad de nuevos competidores
ya que los productos y accesorios tecnolégicos que requiere el mercado
tiende a ser muy demando, existen 26.928 establecimientos econémicos
dedicados a actividades de comercio tecnolégico, de los cuales solo el
37.2% corresponden a establecimientos que venden sistemas y productos
enfocados a los vehiculos automotrices, mientras que el 62.8% restante se
dedica a la venta de electrodomésticos tales como, computadoras, tabletas,
celulares y accesorios tecnolégicos (INEC, 2010), pero los costos de los
productos que venden estos dos tipos de establecimientos son muy
elevados.

Ademas, actualmente la industria se enfoca en la innovacién y la creatividad
de nuevos productos y servicios, sin embargo, en el pais construir una
empresa tiene un grado de dificultad alto ya que existe una estricta exigencia
para la obtencion de los requisitos, y controles. (INEC, 2019). Cabe destacar
que existe una facilidad a la obtencién de un plan de financiamiento de
capital por parte de los bancos del pais (Corporacién Financiera Nacional,
2019). Ademas, el apoyo del gobierno para la entrada de nuevos negocios
y exoneracion de los 3 primeros afios de impuesto a la renta escrito en la
Ley Orgéanica para la Reactivacion de la Economia, Fortalecimiento de la
Dolarizacion y Modernizacion de la Gestion Financiera. (SRI, 2019).



Tabla 1. Nuevos Competidores

# ‘ Variable ‘ Peso Amenaza Ponderado
1 | El 37.2% de los establecimientos se
enfocan en sistemas y productos para
vehiculos mientras que el 62.8% se
enfoca en otros dispositivos 2 0.8
tecnolégicos 0.4
2 Estricta existencia para la
obtencién de los requisitos legales 0.3 3 0.9
3 Apoyo del gobierno para nuevos 1 0.2
negocios 0.2
4 Plan de financiamiento de capital 0.1 2 0.2
TOTAL 1 2.1

Al analizar cada uno de los items propuestos en la Amenaza de nuevos
competidores se puede mencionar que es una amenaza media ya que, al
no existir una gran oferta de establecimientos tecnolégicos enfocados en
vehiculos, es de gran ayuda para la idea de negocio sin embargo gracias a
la ayuda del gobierno nacional por incentivar la produccion nacional y el
emprendimiento hace que las barreras de entrada sean bajas y entre nuevas

empresas enfocados en la idea de negocio.

Amenaza de productos sustitutos

El mercado de tecnologia tiene gran variedad de alternativas, sin embargo,
la idea de negocio se enfoca en un giro de negocio diferente, en el cual sus
principales sustitutos son muy limitados, sin embargo, existen los sistemas
inteligentes incorporados en los automoviles, ya que los duefios de los
vehiculos buscan como preferencias talleres automotrices con estas
ventajas para brindar lo mejor a su vehiculo sin embargo sus costos son
elevados. Por ultimo, la alta diferenciacion de la idea de negocio al emplear
un sistema inteligente que ayude a la revision de todos los sistemas que

comprende un automotor lo hace muy dificil de copiar.



Tabla 2. Sustitutos

# Variable Peso Amenaza Ponderado
1 Poca disponibilidad de sustitutos 0,2 3 0.6
2 Nivel de precios de los sustitutos
son excesivamente altos 0,1 2 0.2
3 Alta diferenciacién 0,5 2 1.0
TOTAL 1 1.7

Al encontrar poca disponibilidad de sustitutos del producto que conforma la
idea de negocio, y que contienen una alta diferenciacién por parte de la
competencia se puede decir que la Amenaza de productos sustitutos es baja

lo cual lo hace un producto altamente demandado.

Poder de Negociacion de los Clientes

En el Ecuador las empresas que se enfocan en el sector de la tecnologia
han tomado mucha relevancia ya que el mercado ha ido expandiéndose y
tomando mucho impacto en el pais, por lo cual hoy en dia existen
establecimientos de categoria media alta en la ciudad de Quito que se
encarrilan sobre la venta de sistemas tecnolégicos enfocados en
automoviles lo cual existe una gran variedad de establecimientos a su
eleccion. Sin embargo, los precios en los accesorios estan entre los 10 a
1000 ddlares y ya estan establecidos y no pueden variar ni ser alterados,
por lo que existe una competencia por precio y calidad, ya que existe una
gran variedad de demanda de sustitos en la ciudad de Quito (INEC, 2019).

Tabla 3. Poder de Negociacion de los Clientes

Variable Amenaza Ponderado

1 Existe establecimientos que 0,3 2 0.6
brindan tecnologia automotriz de
categoria media alta en la ciudad de
Quito
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2 Precios en los productos 0,7 3 2.1

tecnoldgicos ya estan establecidos y

no pueden variar ni ser alterados
TOTAL 1 2.7

Al analizar las variables que conforman el Poder de Negociacion de los Clientes
se puede decir que es una amenaza media ya que existen varios
establecimientos que brindan tecnologia automotriz, lo cual hace que la
demanda de los productos disminuya, sin embargo, al ser un producto altamente

diferenciador lo convierte en un producto Unico en el mercado.
Poder de Negociacion de Proveedores

Al existir poca variedad de fabricantes de sistemas tecnolégicos para articulos
de vehiculos para autos el poder de negociacién de los proveedores es alto ya
que la disponibilidad de proveedores y la posibilidad de alianzas estratégicas es

baja.

Tabla 4. Poder de Negociacién de Proveedores

Variable Amenaza Ponderado

1 | Escasez de proveedores que proveen de 15 3 4.5

sistemas tecnologicos para automoviles

TOTAL 15 4.5

Rivalidad entre Competidores Existentes

Existen 1352 empresas que se dedican a la comercializacion y fabricacion
de sistemas tecnolégicos para vehiculos a nivel nacional que a lo largo de
los afios, (INEC, 2018) hizo que la industria tecnoldgica crezca, ademas los
grandes comercializadores que se enfocan en la ciudad tienen como
principal objetivo el tipo de consumidor medio-alto sin embargo el mercado
es muy amplio, por lo tanto existe diferentes tipos de empresas, y cada uno
de ellos tiene diferenciacién en su tipo de producto o servicio y ademas se
enfocan en diferentes segmentos de mercado por lo tanto la rivalidad entre

los competidores existentes es alta.
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Tabla 5. Rivalidad entre Competidores Existentes

# Variable Peso Amenaza Ponderado

1 Existen 1352 establecimientos de 0.4 2 0.8
comercializaciéon y fabricacion de sistemas
tecnolégicos para vehiculos.

2 Los grandes establecimientos que se 0.3 4 1.2
enfocan en la ciudad tienen como principal

objetivo el tipo de consumidor medio-alto

3 Diferentes tipos de establecimientos, y 0.3 3 0.9
cada uno de ellos tiene diferenciaciéon en su
tipo de producto o servicio

TOTAL 1 2.9

Evaluacion Global de la Industria

Como un analisis global se puede mencionar que la industria de las TICS tiene
como principal amenaza el poder de negociacion de los proveedores ya que, no
existen gran variedad de alternativas para adquirir el sistema operativo del
producto, sin embargo, al crear alianzas estratégicas brinda seguridad y
confianza al momento de la negociacién del sistema para varios afios, ademas
gracias a la implementacion del sistema OBD Il en los vehiculos lo cual ayuda a
los duefios de vehiculos analizar que necesita su auto en el aspecto mecanico.
Otras amenazas presentes son los nuevos competidores, por su alto
posicionamiento y variedad de precios; y la rivalidad de competidores, debido a

multiples variedades de establecimientos automotrices en la ciudad de Quito.

1z7a de entrada de

Figura No 1. Diagrama de las 5 Fuerzas de Porter.
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MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS (EFE)

La matriz EFE es una herramienta que permite evaluar, los distintos factores
externos que intervienen en la creacion e implementacion de una nueva idea de
negocio, identificando las oportunidades y amenazas con el fin de crear
estrategias adecuadas para minimizar los riesgos de los factores externos
(David, 2016).

Cabe destacar que las estrategias se basan, por el estudio realizado
anteriormente, con el fin de emplear estrategias para los factores tales como

demografico, sociocultural, legal, tecnoldégico, econdmico, politico y competitivo.

Tabla 6. Matriz de Evaluaciéon de Factores Externos (EFE)

FACTORES DETERMINANTES DEL CALIFICA PESO

EXITO CION PONDERADO

Oportunidades

1. Buen manejo de la informacion de los
clientes por parte de las empresas que 0.08 3 0.21

se encuentran en el pais.

2. El sector industrial nacional espera una

inversion de alrededor de $ 2.000
] o 0.09 2 0.18
millones en 10 provincias, para el

fomento productivo

3. El 1.9% de la poblaciéon ecuatoriana se
encuentra en un estrato A, el 11.2% se 0.08 4 0.32

encuentra en un nivel B

4. El 17,11% de la poblacion mayor de 5
afios, es decir 2,8 millones de
ecuatorianos, declara usar redes

] ] ) 0.10 3 0.3

sociales a través de su teléfono

inteligente, computadores y otros

aparatos electronicos

5. La entrada de nuevos negocios y
exoneracion de los 3 primeros afios de
impuesto a la renta escrito en la Ley
Organica para la Reactivacion de la 0.09 3 0.27
Economia, Fortalecimiento de la
Dolarizaciébn y Modernizacién de la

Gestion Financiera.
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En el pais se registran mas de 300.000
mil accidentes de transito en los ultimos
10 afios y un total de 341 489 vehiculos

matriculados.

0.05

0.10

Amenazas

Existen 1352 empresas que se dedican
a la comercializacion y fabricacién de
sistemas tecnoldgicos para vehiculos a

nivel nacional.

0.07

0.28

El pib de la industria tecnoldgica, tuvo un
decrecimiento para el afio 2019 de un
1.6% a comparacion de afios anteriores.

0.07

0.21

El poder de negociacion de los
proveedores es bajo ya que es dificil
encontrar una empresa dedicada a
sistemas operativos para vehiculos

0.10

0.20

Precios de productos tecnoldgicos para
autos estan entre un rango de 10 a 1000
dolares, y estan establecidos y no

pueden variar ni ser alterados

0.10

0.30

Estricta exigencia para la obtencién de
los requisitos, permisos de

establecimientos.

0.09

0.36

Existe poca disponibilidad de sustitutos,
sin embargo, son méas econdmicos para

el consumidor

0.08

0.24

Total

1

2.97

PESO*: Los pesos asignados para cada oportunidad y amenaza son designados a criterio del

autor del presente trabajo.

Conclusiones

exponencial en sus ventas con el fin de aportar un incremento en el pib.

Al analizar a detalle la industria de la tecnologia de la informacion y
comunicacién en el Ecuador se puede evidenciar que ha tenido un papel
relevante en la intervencion productiva de las empresas ecuatorianas, ya que,
gracias a la tecnologia, las pymes que se enfocan en sistemas y productos

tecnoldgicos pueden incrementar su productividad y crecer de una manera
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Gracias a la implementacion de leyes que fomentan la proteccion de la
informacion de datos personales por parte de las empresas, se puede
resguardar todos los datos de los clientes de la empresa AUTO-
DIAGNOSTIC, con la seguridad de que no se difundiran ningan tipo de dato
personal, con el fin de regirse a las normas y leyes propuestas por el estado
ecuatoriano y ademas que los consumidores de la marca adquieran
confianza y seguridad en la idea de negocio.

Al analizar el poder de negociacién de los proveedores, el cual es laamenaza
mas fuerte que interviene en la idea de negocio debido a que es demasiado
complicado encontrar proveedores de un sistema tecnoldgico especializado
en vehiculos automotrices, se concluye que se debe tener alianzas
estratégicas a largo plazo con la empresa portadora del software que otorga
vida al sistema OBD I, con el fin de no perder credibilidad y seguridad en la
negociacion del producto.

El incremento de utilizacion de redes sociales por parte de los ecuatorianos
ayuda a la idea de negocio a crear un plan de marketing digital, que fomente
el reconocimiento de la marca a través de las redes sociales, entre ellas
tenemos: Facebook, Instagram y YouTube, con lo cual se espera un
incremento en ventas y una mejor comunicacion entre el cliente y la empresa.
En la calificacion de la Matriz EFE se observa un total de 2.97, lo cual se
puede decir que las oportunidades presentadas en el factor externo
sobrepasan las amenazas, lo cual menciona que el entorno externo es
favorable y existe un gran potencial de desarrollos de mercado y creacion de

nuevos emprendimientos en el Ecuador.

CAPITULO 3

ANALISIS DEL CLIENTE

La investigacion de mercados es una herramienta indispensable para el resumen

e identificacién de la informacion con respecto al tema de las intenciones de

compra por parte de los consumidores de un producto o servicio, con el fin de
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mejorar las estrategias y toma de decisiones relacionadas a la preferencia del
consumidor. (Marketing XXI, 2018)

Segmentacion

Tabla 7. Segmentacion Inicial del Cliente

% # FUENTE

Ecuador 100% 17.374.511 INEC
GEOGRAFICA Pichincha 15% 2.576.287 INEC
Quito 13% 2.239.191 INEC

o)
DEMOGRAFICA Hon"ibres 55% 1.088.811 INEC
Mujeres 51% 2.239.191 INEC

Automoviles

CONDUCTUAL Quito 50% 270.024 INEC

La siguiente formula que se presentara a continuacion es para determinar el
tamafo de muestra para el proyecto.

k2pgN ~ (1.96)2(0.5)(0.5)(270.024) B
(e2(N—1)) +k2pq  (52(270.024 — 1)) + (1.96)2(0.5)(0.5)

en donde:
N: El tamafio de la poblacién
k: El nivel de confianza
e: El error muestral

p: La proporcion de individuos que poseen en la poblacion la caracteristica
de estudio.

g: La proporcion de individuos que no poseen en la poblacion la caracteristica
de estudio.

Problema Administrativo
Determinar si la idea de negocio que se basa en la creacion y comercializacion
de un sistema OBD Il para vehiculos en la ciudad de Quito se adapta a las

necesidades y preferencias de los clientes.
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Problema de Investigacion

¢ldentificar los factores que intervienen en la acogida de un sistema OBD Il para

vehiculos en la ciudad de Quito?

Objetivo General

Analizar el nivel de aceptacion sobre la idea de negocio que se implementara en
la ciudad de Quito de un sistema OBD Il para vehiculos, identificando los

principales gustos y preferencia del cliente.

Objetivos Especificos

e Identificar los atributos mas relevantes para los clientes sobre la
implementacion del sistema OBD Il

e Encontrar la ubicacion del centro automotriz para la instalacién del
producto mas adecuada y que se adapte a las preferencias del
consumidor.

e Encontrar los medios de comunicacion mas adecuados por los cuales
se llegara a promocionar el producto.

e |dentificar el precio 6ptimo para la adquisicién del producto basandose
en las opiniones del consumidor y las caracteristicas del sistema OBD
.

Hipotesis
HO: El 60% de las personas en la ciudad de Quito que tienen al menos un

automovil se espera que adquieran un sistema OBD Il para sus vehiculos.

H1: El 40% de las personas en la ciudad de Quito que tienen al menos un

automovil y se espera que adquieran un sistema OBD Il para sus vehiculos.
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Investigacion cualitativa y cuantitativa

La investigacion cualitativa se enfoca en obtener informacién observando los

comportamientos para posteriormente interpretar los datos obtenidos.
Cabe destacar que para la metodologia de investigacion se utilizd dos
entrevistas a expertos, focus group con clientes potenciales y la

elaboracion de infografias con los datos obtenidos.

ENTREVISTA A EXPERTO No. 1
Experto: Ing. Alexander Rodriguez (Especialista en Sistemas Operativos;

Proteccion de datos y Arquitectura de Sistemas).

Puntos Importantes:

El Ing. Rodriguez nos menciona que la industria de las TIC en el Ecuador
ha ido de menos a mas, esto gracias a las instituciones educativas y
futuros profesionales en el campo, ya que fomentan la innovacion y
creatividad mediante la tecnologia, impartiendo materias que ayuden al
crecimiento tecnologico en el pais, con el fin de potencializar la
productividad de las empresas y el crecimiento del producto interno bruto.
La idea de negocio comprende un software demasiado complejo para la
realizacion en el pais, ya que este tipo de sistemas se enfocan mas para
personas que saben cémo utilizar estos productos, lo cual recomiendo
importar el software (el 70% del trabajo), y finalmente construirlo aqui,
tratando de disefarlo con una interfaz que sea facilmente manejado por
el consumidor.

Se puede mencionar que la mayor competencia que existe en la industria
tecnoldgica enfocada a los productos para vehiculos son las empresas
que importan productos asiaticos que venden a un precio relativamente
bajo, pero con una calidad sumamente pésima ya que no cumplen con

todas las especificaciones que debe tener ese producto.
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La mejor manera de que exista factibilidad en la implantacion del sistema
OBD Il es que el mercado objetivo o los clientes a los cuales llegara este
sistema sepan o puedan manejar de una manera facil y que exista un
rango de conocimiento basico de mecanica.

Puede existir una buena aceptacion por parte del puablico objetivo siempre
y cuando se promocione el producto de una manera eficiente ya que hoy
en dia en la ciudad de Quito los clientes buscan optimizar gastos para su
vehiculo debido a las estafas de algunos centros automotrices.

Se considera que el mercado objetivo se enfoca en la poblacion quitefia
gue tiene permiso de conducir y sean propietarios de uno o mas vehiculos,
pero ademas enfocarse en el trasporte publico principalmente taxis.

La recomendacion del experto es que se debe tratar de encontrar el mejor
proveedor de este software para que el sistema OBD Il al ser fabricado
sea manejable para los clientes ya que al ser un sistema muy complicado,

se debe de enfocar en crear una interfaz atractiva y de facil manejo.

ENTREVISTA A EXPERTO No. 2
Experto: Esp. Luis Camacho Teran.

Especialista en investigacidon automotriz enfocado en el disefio de nuevas

tecnologias automotrices, reparacion de sistemas eléctricos de vehiculos y

motocicletas en la empresa “SOLO FORZA”.

Puntos Importantes:

El Especialista indica que una empresa dedicada a un sistema OBD II
tendria una acogida realmente estale con una buena rentabilidad ya que
hoy en dia los quitefios buscan lo mejor para sus vehiculos y que ayuden
de mejor manera al rendimiento de estos.

Al enfocarse el sistema a los clientes y ya no a los mecanicos los servicios
gue se pueden afadir seria el pago de peajes, asistencia mecanica, y
principalmente diagnéstico de todos los sistemas que conforman un

automovil.
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e Existe mucha competencia en la industria tecnolégica principalmente en
autos lujos donde precisamente venden estos accesorios por lo cual
recomendaria entrar a la industria siempre y cuando entre una empresa
gue realmente piense en el cliente y no en su rentabilidad.

e El| experto nos menciona que su experiencia como especialista en
mecanica automotriz, el sistema OBD Il seria de gran ayuda y ademas
para la creacion de este sistema se necesita de grandes especialistas en
mecdanica que ayudaran a crear un producto sumamente novedoso para
el mercado quiteiio.

e Siempre un producto debe estar en constante innovacion principalmente
en el mercado tecnoldgico automotriz ya que existe mucha competitividad
por lo cual es indispensable afiadir nuevas tecnologias al producto.

e El mejor canal de comercializacion es de empresa directamente a
consumidor ya que en los autos lujos existe un mercado definido lo cual
no son clientes sumamente potenciales para este sistema ya que el
sistema OBD Il es para personas que realmente buscan un analisis de su
vehiculo y principalmente la optimizacién de sus gastos.

e Enlaciudad de Quito existe mucha demanda en accesorios de vehiculos
por ende es un mercado rentable ya que los quitefios buscan seguridad
y un buen mantenimiento para su vehiculo.

e La recomendacion del experto es identificar que nos va a diferenciar de
nuestra competencia ya que hoy en dia las tecnologias para la industria

tecnolégica van con constante rapidez.

FOCUS GROUP

Tabla 8. Ficha Técnica del Focus Group

Fecha del Focus Group 15/12/2019




20

Tema - Industria de las TICS
- Seguridad en los vehiculos
- Mantenimientos
- Sistema OBD Il
Lugar Quito, Sector Quitumbe
Numero de Participantes 8
Tipo de Participantes Conductores y conductoras profesionales y
no profesionales entre 22 y 50 afios
Nombre del Moderador Israel Del Hierro

RESULTADOS
Sequridad
1 ) : i <
Promociones del producto | ) 5004 de descuento Motivos para realizar un Prevencion de accidentes
Instalacion gratis mantenimiento o
a Paso de revision vehicular
» o A
oi% ‘t
09 V) 0
U N
y 0
Comose deberiaesthlcer | | Medantea calidadyel - €————————7| CREACION Y COMERCIALIZACION || adndelcentode | | oo Note
el preciodepoduco | Senic e uscpion DE UN SISTEMA OBD Il PARA instalacion
AUTOMOVILES
008
9,00
9, Qo é@
g = L3 0159
Industria en crecimiento constante val o
) ) . ) i g/
Industria Aurtomotriz Alta rivalidad entre compelidores e Q’VQ 0 . -
& ] Centros Automotrices especializados
Costos muy elevados en accesorios
alomotices Enquelgaestace | J oo adomicio

manteimiento preventivo

GPS Integrado

Velorapegado al prociclo Localizacion en tiempo real

Pago de peajes y multas

Figura No 2. Resultado de Focus Group

Talleres mecénicos no caapacitados
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Al realizar el Focus Group se ha llegado a las siguientes conclusiones:

La mayoria de las personas entrevistas han optado por la promocion 2x1
en el sistema OBDII es decir que las personas son mas atraidas por tener
un segundo producto gratis, sin embargo, algunas personas entrevistadas
que son propietarias de un solo vehiculo han optado por el 50% de
descuento ya que no le ven atractivo la promocion 2x1 al tener un solo
vehiculo por lo que la empresa implantard estas dos promociones
mediante fechas especificas para atraer a los distintos tipos de clientes.
Se ha llegado a la conclusion que el establecimiento estara ubicado en el
sector Norte de Quito ya que nuestros clientes objetivos estan
posicionados en esta zona por lo que se les hara mas facil llegar al
establecimiento automotriz con el fin de instalar el Sistema OBD II.

La mayoria de las personas entrevistadas se enfocan en realizar
mantenimiento a su vehiculo por el motivo de prevenir un accidente de
transito, por lo que la empresa llega a la conclusién que debe brindar un
mantenimiento a los vehiculos afiliados después de ser instalado el

sistema OBD Il para crear fidelizacion con el cliente.

Se llega a la conclusion que las personas buscan en el producto calidad
y excelencia en el servicio por lo que la empresa brindara asistencia
personalizada las 24 horas los 7 dias de la semana con el fin de que
nuestros clientes se sientan seguros del sistema OBD Il y tenga la

motivacion de seguir con la suscripcién del servicio.

En la investigacion cuantitativa se calculé6 una muestra de 384 personas que

poseen uno o mas vehiculos, la intencion de esta herramienta es recopilar,

analizar datos y obtener resultados a través de un cuestionario, se implementé

una metodologia de investigacion con un total de 20 preguntas aplicado a

hombres y mujeres en un rango de 20 a 50 afios. Los resultados de la

investigacion se resumieron en una infografia. (Ver Anexo 3)
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ENCUESTA

Las encuestas ayudan a obtener recopilacion de datos con el fin de obtener
informacion de varios temas interesados por una poblacion muestral, cabe
destacar que el principal propésito de las encuestas es llevar a informacion
relevante para alcanzar los objetivos propuestos para el estudio. (QuestionPro,
2018).

Tabla 9. Ficha Técnica de la Encuesta

FICHA TECNICA ‘

Nombre de la Encuesta Creacion de un Sistema OBD Il para
automoviles en la ciudad de Quito

Nombre de la Encuestador Israel Del Hierro
Fecha de la recoleccién de 7/12/2019 — 15/12/2019

informacién

Marco muestral Hombres y Mujeres entre 20 y 50 afios
Ciudad Quito
Tamafo de la muestra Se calculdé una muestra de 384

hombres y mujeres que tiene automéviles,
pero se realizaron 50 encuestas por

disposicion de la universidad.

Técnica de recoleccion Cuestionario  estructurado (Google
Forms) via WhatsApp

Disefio de Investigacion No Probabilistico — Por Conveniencia
ya que se basen en hipotesis relativas a la

poblacién de interés

Preguntas (Ver Anexo)
Fecha de reporte 18/12/2019
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CONCLUSIONES

Se llega a la conclusion que el 58% de los encuestados han hecho un
mantenimiento preventivo a su vehiculo lo cual se puede referir a que las
personas tienden a ser mas precavidos y cuidadosos con sus autos.

El 32% de las personas encuestadas realizan un mantenimiento
preventivo por seguridad, es decir, que las personas buscan sentirse mas
seguros a la hora de realizar un trayecto en su vehiculo.

El 46% de las personas encuestadas prefiere hacer un mantenimiento a
su vehiculo en un rango de kilometros de 10000km a 20000km es decir
las personas acuden a un centro automotriz a realizar el chequeo a su
vehiculo en este rango de kilbmetros recorridos.

Entre los beneficios mas solicitados por los encuestados estan GPS
integrado, aviso a familiares y autoridades caso de un accidente de
transito, y localizacion en tiempo real es decir que aparte de que el
sistema OBD Il pueda brindar informacion del estado de un vehiculo, debe

contener estos beneficios.

En el siguiente capitulo se analizara la oportunidad de negocio enfocandose en

el andlisis interno y externo y del cliente con el fin de encontrar nuestro mercado

objetivo.

CAPITULO 4

OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1. Descripcion de la oportunidad de negocio encontrada, sustentada por
el andlisis interno, externo y del cliente

Gran parte de las ventas en el mercado ecuatoriano del sector de las TIC
corresponde a la venta de accesorios, repuestos, aparatos tecnolégicos,
sistemas operativos entre otros, lo que significa que se debe analizar de

mejor manera las necesidades que no se han podido satisfacer en el
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sector y asi crear un nuevo mercado y enfoque basado en un sistema
OBD Il para clientes potenciales.

e Al analizar las fuentes primarias sobre el planteamiento de un Sistema
OBD I, sus principales atributos serian la rapidez de diagndstico al
vehiculo, localizacion del vehiculo en tiempo real, GPS integrado y
finalmente la prevencion de estafas por parte de algunos centros
automotrices, por lo que la introduccion de un sistema OBD Il cuenta con
varios diferenciadores respecto a su competencia.

e El 58% de las personas encuestadas afirmaron que realizan un
mantenimiento preventivo a su vehiculo, indicando que se toma mucha
relevancia a la seguridad y mantenimiento del automovil por lo cual
permite aprovechar el mercado a través de una nueva propuesta de
servicio automotriz.

e La idea de negocio busca incentivar a las personas que poseen un
vehiculo, a realizar un mantenimiento especifico de cualquier tipo de
sistema integrado con el fin de promocionar un nuevo método en el cual
el mercado objetivo pueda informarse sobre el estado y mantenimiento
gue requiere su vehiculo, utilizando los recursos tecnolégicos como redes
sociales, paginas web e Internet para generar mayor conocimiento sobre
los beneficios del producto.

e La investigacion cuantitativa indica que el 32% de las personas
encuestadas realizan un mantenimiento por seguridad, sin embargo, al
existir incertidumbre sobre el estado del vehiculo se puede llegar a la
conclusion que existe un mercado desatendido ya que la gran mayoria de
personas no se encuentran netamente informadas sobre el estado del
vehiculo y que mantenimiento se debe realizar por lo cual pueden salir

estafadas de un centro automotriz.

Al analizar las entrevistas a expertos, necesidades del cliente, industria,
fortalezas y debilidades del mercado, se desea crear un producto de alta
tecnologia para el cliente, con una aplicacion de un manejo facil e interactivo,

ademas que brinde la mejor asistencia necesaria tales como chequeo de cada
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componente del vehiculo, localizador integrado, asistencia automotriz,
financiamiento de pagos de multas e infracciones vehiculares, pago de servicios
de telepeaje entre otros, esto con el fin de satisfacer todas las necesidades de

nuestro cliente potencial.

4.2 MERCADO META

Tabla 10. Segmentacién Final del Cliente

% # FUENTE

Ecuador 100% 17.374.511 INEC
GEOGRAFICA Pichincha 15% 2.576.287 INEC
Quito 13% 2.239.191 INEC
DEMOGRAFICA Hon.mbres 55% 1.088.811 INEC
Mujeres 51% 2.239.191 INEC
Personas
que poseen
automoviles
CONDUCTUAL Quito 50% 270.024 INEC
Buscan un
mantenimiento Investigacion
PSICOGRAFICA preventivo 58% cuantitativa

MERCADO POTENCIAL

UNIDADES=N *F * C
= 156.613 * (2*1) * 1

= 313.226 Mantenimientos Preventivos

VALORES=N*F*C*P
= 156.613 * (2*1) * 1 * $20
= $6.264.520 dolares

N: Investigacion cuantitativa. (n° de personas que buscan un mantenimiento
preventivo).

F: Frecuencia de compra
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C: Cantidad comprada

P: Precio

4.4 MARKET SHARE

Basandose en las ventas de la industria que corresponde al ClIU J6202.10 que
indica “Actividades de planificacién y disefio de sistemas informaticos que
integran equipo y programa s informaticos y tecnologia de las comunicaciones”,
el portal Saiku del Servicio de Rentas Internas el total de ingresos de la industria
para el 2019 fue de 49, 173,616 $ y un total de ventas de 6, 598,880 $,
entendiendo que la idea de negocio tiene un mercado potencial de 156,613
personas que buscan un mantenimiento preventivo de su vehiculo a través de

un sistema OBD lI, con lo cual se estima una participacién de mercado del 27%.

Market Share

Participacion de mercado -

0% 20% 40% 60% 80% 100% 120%

Figura No 3. Participacion de Mercado de la Industria de Tecnolégica.

Conclusiones de la Oportunidad de Negocio

e La idea de negocio se centra principalmente a las personas de la ciudad
de Quito que poseen uno o0 mas vehiculos y buscan una opcién que les

brinden un diagnostico preventivo de todos los sistemas de su vehiculo
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con la finalidad de no ser victimas de situaciones inusuales por parte de
los centros automotrices.

Con la informacion detallada de fuentes secundarias y primarias se busca
gue los clientes potenciales tengan informacion del producto a través de
redes sociales ya que existe un gran mercado meta poco potenciado ha
implementado anuncios y promociones con el fin de atraer mayor
participacion en el mercado objetivo.

Al analizar la industria tecnoldgica se puede evidenciar que es un mercado
sumamente atractivo para la creacion de un sistema OBDII, ya que la
demanda de las personas propietarias de un vehiculo busca ideas
innovadores y soluciones que brinden ayuda para reducir los gastos y
costos de su vehiculo por ende implementando asi en la propuesta de
valor un producto innovador que contenga todos los productos utilizados
por los propietarios de vehiculos en uno solo.

Ademas, se espera que el mejor canal de comercializacion es B2C es
decir de empresa directamente a consumidor ya que en los autos lujos
existe un mercado definido por lo cual no son clientes sumamente
potenciales para este sistema ya que el sistema OBD Il es para personas
gue realmente buscan un andlisis de su vehiculo y principalmente la
optimizacién de sus gastos.

Ya que la idea de negocio se maneja con un software especifico se
mantiene una alianza estratégica con proveedores espafioles lo cual se
busca tener la mejor plataforma del mercado ya que al analizar las fuentes
secundarias y primarias ajustado con la cadena de valor, los clientes
potenciales buscan obtener la mejor calidad y servicio a un precio justo
con la finalidad de obtener mayores beneficios a comparacién de otros

productos del mercado.
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CAPITULO 5

PLAN DE MARKETING

El plan de marketing es un tipo de herramienta de gestion que ayuda a las
empresas a encontrar orientacion sobre su mercado objetivo y a su vez ser mas
competitivo, asi como se prevé realizar proyectos e implementacion de

estrategias para alcanzar los objetivos en el plazo previsto. (Angel Sanz, 2018).

5.1. Estrategia General de Marketing

Definicién de la estrategia de marketing:

Para la implementacion de una estrategia se ha tomado en cuenta la matriz
Ansoff que consiste en ser una herramienta util para la toma de decisiones en
temas de penetracion de mercados, desarrollo de productos y diversificacién con
el fin de que la empresa pueda incrementar sus ventas a largo y mediano plazo.
(Economia Personal, 2015), por ende, se propone implantar en la idea de
negocio el desarrollo de mercados que brinda como resultado de atraer clientes
de otros segmentos del mercado especifico y ademas la estrategia de
diferenciacion ya que el producto y servicio se caracteriza por ser diferenciador

de los demas del mercado objetivo.

e Desarrollo de nuevos mercados: Al implementar el desarrollo de nuevos
mercados la idea de negocio se enfoca en combinar los productos ya
existentes tales como GPS, localizador en tiempo real, diagnéstico previo de
todos los sistemas del vehiculo entre otros, en un solo dispositivo que brinde
las caracteristicas anteriormente propuestas y ademas implementar nuevas
funciones que ayuden al cliente meta a encontrar todo lo que el mercado

objetivo ofrece en un solo dispositivo.
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e Estrategia de Diferenciacion: ElI elemento diferenciador de la
implementacion del sistema OBD Il se encuentra en el analisis previo de las
condiciones en las que se encuentra el vehiculo, informandose a través de

un teléfono inteligente.

5.1.1. Mercado Objetivo

El mercado objetivo en el cual la idea de negocio se va a posicionar es el grupo
de personas de la ciudad de Quito que poseen uno o0 mas vehiculos y buscan un
diagnostico preventivo del estado de cada uno de los sistemas que tiene su
vehiculo; En esta idea de negocio nuestro mercado objetivo inicial fue de 270.040
personas que poseen vehiculo, pero a través de la informacion obtenida por
fuentes primarias el mercado objetivo es de 156.613 personas que poseen

vehiculos.

5.1.2. Propuesta de Valor

En la propuesta de valor se define las caracteristicas principales del producto y
servicio que da valor al cliente, por otro lado, se menciona las ventajas que posee
el sistema de diagnostico OBD |l y que ademas se presentan las caracteristicas
que diferencian de los competidores. Principalmente para presentar de forma
correcta una propuesta de valor se utiliza un modelo canvas, en el cual consiste

en presentar los componentes que se detallaran a continuacion.

Aliados Cdave Actividades Propuesta de Valor Reladon con el Segmentos de dientes
Provesdor de Clave diente
software ®m Instaladdn del [ Servido de wun sistema de Usuarios de la ciudad de Quito que:
inteligente en producto diagnostico OBD II donde los | m Asesoramiento
Espafia m Asistenda 24 | usuarios puedan analizar el estado Gratuito = Possen uno o mas vehiculos
horas de su vehiculo previo a ir a un | m Descuentos en el .
Empresas de | m Informadén centro automotriz con la finalidad segundo ® Busquen un diagnéstico previo a
Financiamiento témica del | de llevar informadén dara vy producto ir aun centro automotriz.
vehiaulo predsa de lo que necesito su | ®m Promocones
=  Localizador en | vehiaulo Espedales = No quieran verse perjudicados en
tiem po real algdn tipo de estafa por parte de
: g;i’hﬂma de un centro automotriz
emergencia
m Pago de multas

de Transito con
finanaamiento

Recursos Clave Canales

m  Canales de redes
m Pagina Web soaales
= Telegram = Pagina Web
cooperativo = Anuncios en
m Equipos correo
teanoldgicos electréonico
m Otros recursos
Estructura de Costes Estructura de Ingresos

Pagos con tarjeta de créditob v Debito
Costos de Personal Planes de finandamiento

Costos Teanoldgicos ® Suscripciones mensuales

Costo de Publiadad

Costos de mantenimiento

Figura No 4. Modelo Canvas
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5.1.3. Frase de Posicionamiento

Para las personas de la ciudad de Quito que poseen uno o mas vehiculos y
buscan un diagnostico preventivo de todos los sistemas de su automovil por
medio de un Sistema OBD Il integrado es la opcibn mas adecuada para este
mercado ya que ademas de un diagnostico preventivo ofrece funciones tales
como GPS, asistencia en emergencias, localizador en tiempo real, pago de
multas de transito con financiamiento, y principalmente asistencia las 24 horas
del dia los 7 dias de la semana con la finalidad de evitar accidentes de transito
en la ciudad, y cumplir con la satisfaccion de necesidad de cada uno de los

clientes de la idea de negocio.

DECISION DE POSICIONAMIENTO

La decision de posicionamiento que se utiliza en la idea de negocio es “Mas por
Mas” ya que nuestro producto al tener un mayor valor debido a la diversidad de
funciones que integra el sistema y que ademas se caracteriza por unir todas
estas funciones de varios productos en uno solo con la finalidad de ser mas
tractivo para el mercado, por un mayor precio mismos que se enfocan a brindar
una mayor seguridad en los vehiculos previniendo accidentes de transito en la
ciudad de Quito.

5.2. Mezcla de Marketing

5.2.1. Producto

Atributos

El sistema OBD Il se especializa en brindar un servicio de analisis automotriz
diferenciador, integrando funciones tales como GPS, localizador en tiempo real,
pago de multas de transito, pagos de peaje, asistencia las 24 horas, con su

funcion principal de brindar un analisis detallado de todos los sistemas que
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compone el vehiculo, con el fin de realizar un mantenimiento especifico en los

centros automotrices.

El producto que se va a utilizar, se basa en el sistema OBD Il ya que es un
software que permite el monitoreo y control completo del motor y otros sistemas
del vehiculo, garantizando el cuidado del automotor, prevencion de accidentes
de transito, manejo responsable de los conductores, y facilidades de

financiamientos de servicios externos.

Sus principales funciones del sistema OBD2 funcionan a través de una alerta al
conductor cuando los niveles son superiores al de los parametros establecidos.
Adicionalmente, el sistema comprueba que todos los sistemas involucrados
funcionen bien. Sin embargo, cuando se encuentra una falla en el vehiculo
inmediatamente enciende la luz de falla y mediante la aplicacion movil dara

informacion de que sistema esta fallando en el vehiculo al conductor.

El producto esté disefiado de la siguiente manera:

-Sistema OBD Il mediante diagnostico a través de un teléfono inteligente

Figura No 5. Disefio de sistema OBD II

Marca

b\ N

RUTO-DORAGNOSTIC

Te mantiene Seguro

Figura No 6. Logo



Empaque

Etiquetado

XfF

Te mantiens Seguro

Figura No 7. Empaque

EFICIENCIA ENERGETICA

Lavadora Semiautomatica
Consumo de Energia
Determinadn cama se establece en la NOK-005-ENER-2012

Marca(s): NOR-EE Tipo: Impulsar
Operacion: Semiautomatica
Modelo(s): 8T-m Capacidad: Skg
Limite de Consurna de Energia (KWh/afio) 24
Consurno de Energia (KARafia) 21

Compare el con: o de energia de este equipo con otros
similares antes de comprar.

Ahorro de Energia

Ahorro de energia de
esta lavadora

0% 5% 10% 15% 20%

Menor Mayor
Ahorro Ahorro
IMPORTANTE
El ahorro efectivo dependerd de los hdbitos de uso de esta
lavadora.

La etigueta no debe retirarse del producto hasta que haya sido

AUTO-0IRGNOSTIC

adﬁndn por el consurnidor final.

Figura No 8. Empaque
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Soporte

e Al culminar el proceso de instalacion del producto, se otorgara a los
consumidores una garantia de un afio, ademas cuentan con un
soporte las 24 horas del dia los 365 dias del afio, ya que al
momento de un fallo mecénico del vehiculo y ser previamente
avisados por la aplicacion del sistema OBD Il, el soporte de
asistencia técnica pondra a su disposicion empresas de ayuda

mecanica para ayuda del cliente.

El nombre de la idea de negocio sera AUTO-DIAGNOSTIC cuyas caracteristicas
son: color de letras azul claro haciendo referencia al diagndéstico innovador que
nuestro producto brinda al vehiculo, nuestro escudo simbolizando proteccion en
su vehiculo. El eslogan “Te mantiene Seguro” hace referencia a lo que nuestro
producto ofrece al implantar funciones innovadoras que no se encuentran en el

mercado y ayudan al conductor a sentirse mas protegido a la hora de conducir.

5.2.2. Precio

Estrategia general de precios

La estrategia de fijacion de precios sera en base al valor para el cliente, con
especializacion en el valor agregado, es decir, en lugar de recortar los precios
para coincidir con la competencia, se afiadiran caracteristicas y servicios para
diferenciar las ofertas y asi poder respaldar los precios mas altos.
(ARMSTRONG & KOTLER, 2017).

De esta forma el producto contard con areas de instalacién para acelerar el
proceso y ademas asistencia las 24 horas, se ofrecera el servicio con un chequeo
de todo el vehiculo posterior a la instalacion, para asegurar de una mejor manera

la calidad que la idea de negocio ofrece.
Estrategia de entrada de productos nuevos

Para la entrada de la idea de negocio se utilizard una estrategia de descremado,

en el cual se enfoca en establecer un precio inicial alto con el fin de maximizar
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las utilidades, enfocandose en cada uno de los segmentos que estan dispuestos
a pagar por ese precio. (ARMSTRONG & KOTLER, 2017)

Estrategia de ajuste de precios

En la estrategia de ajuste de precios se utiliza la fijacion promocional de precios,
cuyo objetivo es reducir los precios de suscripcion mensual del producto, para
crear fidelidad y atraccion de los clientes con el fin de aumentar nuestras ventas.
(ARMSTRONG & KOTLER, 2017). La estrategia sera aplicada las temporadas

de mayores ventas tales como en el mes de noviembre y diciembre.

120%

100% —

BO% \

\‘\ —+—bng
- \ :
40% 55
20% . L

n%-—..,,,,,\_\-

5 5 5 5 5 %5 s 35 s 5 $ s 3§
20.00 25.00 30.00 34.00 38.00 40.00 45.00 48.00 55.00 50.00 65.00 68.00 75.00

Figura No 9. Grafico de Ajuste de Precio

Al analizar los resultados de la investigacion cuantitativa y el método Van
Westendorp, donde su funcién es fijar un precio de acuerdo a la opinién de los
clientes potenciales a través de entrevistas, haciéndolos elegir cual seria el
precio mas 6ptimo del mercado (Malhotra, 2016), por ende, el rango de precio
del producto es de 40 a 60 dolares mientras que su suscripcidon mensual esta
entre los 18 y 20 délares, ademas, en la tabla que se muestra a continuacion se
puede observar el rango de precios de la competencia de este mercado, sin
embargo, en el mercado quitefio hay productos similares a la idea de negocio
mas no iguales al servicio y ademas estos productos solo se enfocan a personas

gue tienen un gran conocimiento en mecanica automotriz.
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Tabla 11. Precios del Mercado

EMPRESA PRECIO ‘
KONNWEI OBD2 $60

MAXISCAN $35

CAR-CARE $25

Se llega a la conclusién que los precios de la competencia son similares a los de
AUTO-DIAGNOSTIC, sin embargo, las caracteristicas de nuestro producto son
distintas a las del mercado objetivo, por lo que se debe mantener una estrategia
de precios de valor agregado para incrementar el precio y la calidad del producto-

servicio, y sea atractivo para el cliente meta.

5.2.3 Plaza

La ubicacién del Taller de instalacién del producto sera en la ciudad de Quito,
Avenida La Gasca, Nufiez de Bonilla y Alejandro de Valdez. El taller cuenta con
300 metros cuadrados, a un costo de 500 ddlares mensuales, a continuacion, él

se detalla el plano.

Tabla 12. Matriz de Ubicacién

IMPORTANCIA LA GASCA EL INCA FLORESTA
CARACTERISTICAS
Cercania de los 03 3 0,8 3 0,9 3 0,7
clientes
Cercania de 0,1 2 0,5 3 0,4 2 0,6
accesorios de

automoviles
Parqueadero 0,3 3 0,7 2 0,5 2 0,3
Seguridad 0,3 3 0,8 2 0,7 2 0,7
TOTAL 1 2,8 2,5 2,3
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Figura No 10. Esquema de Instalaciones

La idea de negocio se enfoca en un tipo de canal directo ya que llega
directamente al consumidor final, debido a que la compra e instalacion del
sistema OBD Il se realiza en el centro automotriz directamente con el cliente. Por
ende, el centro automotriz contard con un ambiente innovador, en el cual se
enfoca en brindar una estadia cémoda cuya tematica sera automovilistico.
Algunos de los servicios con los que contara el centro seran una sala de espera
con television, videojuegos, juegos de mesa, refill de bebidas y demas, siempre
cuidando la comodidad del cliente.

Estrategia de distribuciéon

Como se menciona en el proyecto la idea de negocio plantea crear un
establecimiento donde se pueda vender e instalar el sistema OBD Il en los
vehiculos, por ende se desea crear una estrategia de distribucion exclusiva, es
decir AUTO-DIAGNOSTIC vendera en su propio establecimiento el producto a
un mercado y consumidor especifico en la ciudad de Quito.
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5.2.4 Promocion
Estrategia promocional

Se propone implementar la estrategia de pull donde se busca la atraccion y
lealtad de los consumidores hacia la AUTO-DIAGNOSTIC, donde la empresa se
enfocard en dirigirse al consumidor final, ademas utilizando la estrategia de push,
que se dirige en un sentido ascendente, desde los intermediarios hasta el usuario
final. La estrategia mencionada se usara para las actividades de promocion y
publicidad con el fin de llegar a nuestro cliente objetivo incentivando la utilizacion

del Sistema OBDII en las personas.

La estrategia de promocion estda enfocada en brindar informaciéon de los
beneficios del producto y servicio que contiene el Sistema OBD Il en los
vehiculos con el fin de generar fidelizacion de la marca e incentivar la comprar

del producto.
Las actividades y medios que se emplearan seran los siguientes:
Marketing Directo

- Telemarketing

El telemarketing es el manejo 6ptimo de los quipos y sistemas de
telecomunicaciones con el fin de atraer mayores ventas y a su vez
mantener las mejores relaciones con los clientes con el fin de generar
fidelizacion (Stanton, Etzel y Walker 2017).

Marketing Online
- Creaciotn de sitio web

Implementar un sitio web innovador y de facil manejo para el cliente donde
pueda informarse sobre todas las caracteristicas y beneficios del sistema
OBD Il, ademas que los clientes puedan conocer el lugar del
establecimiento automotriz y el nimero de contacto para poder reservar
su fecha de instalacion, y finalmente si estan interesados en la compra del

producto podran utilizar los pagos en linea
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Publicidad
- Redes sociales

Las principales redes sociales que se implementaran en el negocio seran
Telegram y WhatsApp con el fin de tener un mejor contacto con el cliente,
ademas para promocionar nuestro producto y servicio se utilizara
Facebook e Instagram, ya que nos permitiran llegar a un mercado mas
amplio y con segmentos mas especificos con el fin de incentivar la compra
del sistema OBD II.

- Correo electréonico

La herramienta de un correo electronico ayuda a recibir mensajes
personalizados, ya sean para un grupo de personas que necesita

promociones y contenido de valor acerca de nuestro sistema OBD II.

Promocién en ventas

Se trata de incentivar la compra del Sistema OBD Il a corto y largo plazo
brindando razones para la compra de forma inmediata (Kotler, 2016). Por lo
tanto, el precio del Sistema OBD Il sera méas bajo en temporadas bajas con el fin

de generar un mayor nivel de ventas.

Las temporadas altas seran: Noviembre y diciembre (Temporada navidefia),
mayo Yy junio (Dia de la madre y del padre); en los meses que no se han
mencionado se aplicaran promociones tales como 2x1 y el 50% de descuento

para asegurar la compra del producto.
Ventas personales

Se enfoca principalmente en la fuerza de ventas con la finalidad de realizar
ventas y fidelizacidon con los clientes (Kotler, 2015). La empresa pretende formar
un equipo de trabajo capacitado para que pueda atender todas las dudas,

recomendaciones y brindar informacién a los clientes sobre la funcionalidad del
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sistema OBD II. Por otro lado, el personal del area de ventas estara conformado
por especialistas en mecanica automotriz quienes contaran con un gran
conocimiento de todo tipo de vehiculo con el fin de brindar un mejor

convencimiento de la utilizaciéon del sistema.

Relaciones Publicas

Al ser un nuevo proyecto AUTO-DIAGNOSTIC se debe enfocar en crear nuevos
lazos entre organizaciones y consumidores, con el fin de presentar una excelente
reputacion y confianza, ademéas como objetivo principal es encontrar apoyo y

también influir en el comportamiento de los clientes.

Finalmente, todos los elementos presentados en el plan de marketing han sido
costeados y proyectados a 5 afios con el fin de tener una idea clara sobre los

costos de marketing que intervienen en la idea de negocio (Ver Anexo 2).

CAPITULO 6

PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1. Misidn, Vision y Objetivos de la Organizacion

Mision

AUTO-DIAGNOSTIC es un establecimiento especializado en la creacion y
comercializacion de un sistema OBD Il que contribuye al diagndstico total del
vehiculo de nuestros clientes, para ello contamos con especialistas en mecanica

automotriz e instalaciones adecuadas para brindar un servicio de calidad y a su

vez generar un retorno de inversion a nuestros inversionistas.
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En el afio 2025, AUTO-DIAGNOSTIC se convertira en un centro automotriz

reconocido por su innovador Sistema OBD II, asegurando un estandar de calidad

alto en los resultados y priorizando la satisfaccion de nuestros clientes.

Objetivos

6.2.

Mediano Plazo

Desarrollar en 2 afios una cartera de clientes potenciales.

Realizar capacitaciones a todo el personal de la empresa en temas de
tecnologia y atencion al cliente en un tiempo de 3 afios

Aumentar la cantidad de ventas en un 2% hasta el tercer afio partiendo
desde el 1%.

Incrementar nuestro personal de tecnologia y ventas en un 25%

Largo Plazo

Incrementar la cantidad de ventas en un 8% en un plazo de 6 afios en
base a la industria de la tecnoldgica.

Obtener una participacion de mercado de un 2% en 5 afios
enfocandose en el comportamiento de la industria.

Aumentar la cartera de clientes potenciales en un 12% en un periodo
de 5 afos

Invertir un 3% de las ventas del sexto afio en la renovacion de

maquinarias con el fin de acelerar la productividad.

Plan de Operaciones

Cadena de Valor

La cadena de valor permite desarrollar todas las actividades que componen en

una organizacion ademas encontrar estrategias enfocadas en la ventaja

competitiva. (Porter, 2017)
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La siguiente cadena de valor es de la idea de negocio AUTO-DIAGNOSTIC en
la cual se identifica como actores principales a todo el equipo de logistica, ya que
son los encargados de recibir el software del producto para poder empezar el a

elaborar el producto final.

Por otro lado, la cadena de valor desglosa todas las actividades que son
necesarias para el correcto funcionamiento de AUTO-DIAGNOSTIC, ademas se
detalla las actividades primarias que se enfocan en el giro de negocio, de las

cuales se detallan a continuacion.

Loqgistica de entrada

Esta es una de las actividades fundamentales para el giro de negocio ya
gue en este punto se acepta la recepcion del software que va instalado en
el Sistema OBD Il. A continuacion, inicia el proceso de descarga y asi

pueda pasar a la implementacion en el producto.

Ademas, se debe seleccionar a los mejores proveedores de insumos de
tecnologia para que a continuacion se almacenen en la bodega y se cree

un inventario

Operaciones
En este punto hace referencia al proceso de reclutamiento de clientes que

posean uno 0 mas vehiculos para la instalacién del Sistema OBD I,
ademas a la llegada del inventario, elaboracion del producto final,
instalacion del producto terminado en el vehiculo, limpieza de las

instalaciones, y mantenimiento de equipos.

Logistica de salida

En este punto se considera la recepcion de citas para proximo

mantenimiento y el proceso de cobro del producto.
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Comercializaciéon

Se refiere al desarrollo de un plan de ventas que incluya actividades de
promociones, descuentos, presencia en redes sociales y pagina web,
ademas, para llegar de forma mas directa al cliente se contara con una

fuerza de ventas.

Servicio post venta

Estas actividades incluyen la elaboracién de una cartera de clientes para

administrar la recepcién de quejas y sugerencias para mejorar el servicio.

—
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Figura No 11. Cadena de Valor

Mapa de Procesos

El mapa de procesos analiza las actividades que se relacionan con el cliente
externo, proveedores y demas grupos de interés, ademas se representa en un
gréafico todos los procesos que existen en la organizacion, teniendo la finalidad
de mejorar o analizar la coordinacion entre varios elementos que conforman la

empresa (Martinez, 2014).

En el mapa de procesos de AUTO-DIAGNOSTIC se analizan los procesos
necesarios para satisfacer las necesidades de las personas entre 20 a 50 afios

de la ciudad de Quito que posean uno o mas vehiculos y busquen un diagnostico
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rapido y eficaz de todos los sistemas que conforman el automovil y den

resultados rapidos y de calidad a través del sistema.
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Figura No 12. Mapa de Procesos

Flujograma de Procesos
El conjunto de operaciones de AUTO-DIAGNOSTIC que se presentara a
continuacion, en el cual se inicia con la importacion del software mediante una

plataforma digital y demas actividades que se detalla a continuacion.

Importacién digital del software

El proveedor del software sera la empresa espafiola AUTOMATIC quienes

nos enviaran el programa mediante su plataforma web donde prevalece la
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seguridad del software entre proveedor y usuario, ademas tendrd un costo

anual de 5.000 ddlares incluyendo los costos del envio. Tiempo: 1 semana
Publicidad

En el proceso de publicidad se enfoca en el disefio de la pagina web del
centro automotriz y del contendio en redes sociales, ademas la creacion de

carteles y volantes. Tiempo: 12 dias
Venta

En este punto el personal del establecimiento, los cuales se destacan en
brindar un asesoramiento sobre los beneficios del Sistema OBD Il, agendar
citas, realizar las instalaciones, chequeos del vehiculo, cobrar y recibir

comentarios por parte de los usuarios. Tiempo: 3 horas

Cabe destacar que la idea de negocio cuenta con todos los costos de

infraestructura y ademas con la capacidad de produccion con el fin de analizar

la capacidad maxima que se puede producir cada afio. (Ver Anexo 4)
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Figura No 13. Flujograma de Procesos
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6.3. Estructura Organizacional

Una estructura organizacional conforma la organizacion interna y
administrativa de la empresa, lo cual incluye el reparto del trabajo en areas o
departamentos segun la estructura, ademés la estructura organizacional
ayuda a identificar el modo que se concibe la empresa, planificacion del
trabajo y reparto de responsabilidades de cada area o departamento (Raffino,
2020).

El organigrama de AUTO-DIAGNOSTIC se basa en una estructura tipo lineal,
con el fin de organizar las responsabilidades de cada persona en sus
diferentes areas de trabajo, ademas este tipo de organizacion se utiliza en
las pequefias empresas ya que la cadena de mando facilita asignacion de las

actividades la cadena (Factorial, 2020).

Por otro lado, la competencia en este mercado maneja las mismas
estructuras, ya que garantiza una mayor autonomia y mejor organizacion por
parte de los empleados, sin embargo, estas empresas ya se encuentran
posicionadas en el mercado y tienen una gran variedad de sucursales por lo
que aumenta el nimero de empleados y niveles de jerarquia (Factorial,
2020).

I\ 5 A
N GERENTE GENERAL
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Figura No 12. Estructura Organizacional



Finalmente, la empresa AUTO-DIAGNOSTIC sera una empresa de
responsabilidad limitada segun el marco legal vigente en el Ecuador lo que
indica que es limitada al capital que aportan los socios, y por lo tanto si se
llega a contraer deudas, no se responden con el patrimonio personal de
cada socio sino al aportado en la empresa (Emprende PYME, 2017).

CAPITULO 7

EVALUACION FINANCIERA

7.1. Proyeccién de Ingresos, Costos y Gastos

En cuanto a los ingresos de AUTO- DIAGNOSTIC se basan en la venta del
producto y servicio que brinda, tomando en cuenta un precio de 45 ddélares
mas el precio de suscripcion de 18 dolares para el afio nimero uno, sin
embargo a partir del afio dos utilizamos los supuestos del modelo financiero
tales como la tasa de inflacion, los objetivos planteados para la idea de
negocio y finalmente la capacidad de produccion, cabe destacar que para el
aflo 1 se espera tener una capacidad de produccién de 3456 productos
incrementando en un 12% para el afio 5 es decir con una capacidad de 3900
productos, esta cantidad de produccién se espera debido a la alta demanda
de mercado y al reconocimiento del sistema OBD IlI, Por otro lado las
politicas de cobro y pago son responsables de mantener una excelente
fluidez de caja y cuentas por cobrar por ende se espera que el departamento
de cobro tenga la politica de limitar la morosidad por parte del cliente hasta
6 dias plazo, sino se cancelara la suscripcién del servicio, ademas se espera

pagar las cuentas por pagar en el tiempo estipulado con el proveedor.

Tabla 13. Supuestos e Ingresos de la idea de negocio

SUPUESTOS

Tasa de inflacion 1,64%
Precio del producto S 45
Precio de suscripcion S 15
Incremento en ventas al afio (objetivo) 3%

46



$ s s $ s
Ventas | 217.728 228.125 239.578 249.755 260.744

Al analizar los gastos operativos del proyecto, donde se encuentran el
mantenimiento de los equipos que se utilizan para la revisién y chequeo de
los vehiculos para después instalar el sistema OBD Il, ademas conforman el
mantenimiento de las instalaciones juntamente con la capacitacion del
personal ya que al ser un producto tecnolégico siempre esta en constante
actualizacion, por ende, se realizara capacitaciones constantes al personal
de ventas, mecéanico y administrativo. Por otro lado, al analizar los gastos
administrativos donde se engloba los sueldos y salarios de cada persona
que conforma el proyecto, los servicios basicos, Uutiles de oficina,
depreciacion y amortizacién, y finalmente los gastos de ventas donde se
desglosa la inversion de marketing. Cabe destacar que el incremento de
estos gastos se basa en el aumento de la capacidad de producto, ventas y
el porcentaje propuesto en los objetivos del proyecto. Finalmente analizando
el margen de ganancias se puede deducir que existe un incremento del 2%
anual ya que al incrementar la demanda también incrementa la capacidad

de produccidn y el precio del producto. (Ver Anexo 6).

Tabla 14. Gastos y Costos Administrativos y de Ventas

RESUMEN ANUAL

GASTOS ADMINISTRATIVOS 1 2 3 4 5

Sueldos y Salarios S 45.470,56 | $ 47.226,02 | $ 47.994,17 | S 48.774,82 | $ 49.568,17
Servicios Basicos $ 2.760,00| $ 2.805,39|S$ 2.851,52($ 2.898,41|$ 2.946,07
Depreciacién S 1.364,04(S 1.364,04|S 1.364,04 (S 1.364,04 [ S 1.364,04
Amortizaciones $ 4.000,00($ 4.000,00|$ 4.000,00]|S 4.000,00 | $ 4.000,00
Utiles de oficina S 660,00 | $ 670,85 | S 681,89 | S 693,10 | $ 704,50
Arriendo S 6.000,00( S 6.098,67|S 6.198,96|S 6.300,89 [ $ 6.404,51

Gasto de Constitucidn S 850,00 | $ - S - S - S -
Gasto de Decoracién S 663,00 | S - S 1.347,81( S - S 2.739,94
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 61.767,60 | $ 62.164,96 | $ 64.438,38 S 64.031,26 | S 67.727,22

O
Marketing S 3.110( S 2.487 (S 2.497 (S 2.507 (S 2.549
O OPERA O

Mantenimiento Equipos S - S 910,0| S 9250|S 940,2 | S 955,6
Mantenimiento de instalaciones S 1.380,0| S 1.402,7 | S 1.425,8| S 1.449,2 | S 1.473,0

Capacitaciones S 600,0 (S 650,0 (S - S - S -
TOTAL GASTOS VENTAS $ 5.090,0 | $ 5.449,5 | $ 4.847,5|$ 4.896,7 | S 4.977,2

a7
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COSTOS DE VENTAS
Detalle 1

TOTAL COSTOS DE VENTAS 110.015,40  115.844,40 124.512,66 129.13568 133.813,13

MERCADERIA TERMINADA 3.330,00 3.565,00 3.680,00 3.784,00 3.870,00
COSTO DE VENTAS UNITARIO 410,03 389,97 406,07 409,55 415,02

7.2. Inversion Inicial, Capital de Trabajo y Estructura de Capital
En cuanto a la inversion inicial de proyecto propuesto es de un valor de 55.600

dolares, la cual estd conformada por el capital de trabajo cuyo valor es de 5457
doélares, inversiones PPE de un valor de 45.143 do6lares y finalmente inversiones

intangibles con un valor de 5000 dolares.

Tabla 15. Propiedad planta y Equipo

PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO

Terreno
Edificios - - - - -
Maquinaria 14500 27.500,00 27.500,00 27.500,00 27.500,00
Vehiculos 23000  23.000,00 23.000,00 23.000,00 23.000,00
Equipos de Computacion 2800 2.800,00 2.800,00 2800 2.800,00
Equipo de oficinay mecanica 4843,18 4843,18 4843,18 4843,18 5.160,16

Costo de Depreciacion (C.I.F) 97,5 97,50 97,50 195 195,00
Gasto de Depreciacion 566,12 566,12 566,12 566,12 566,12

Depreciacion anual total 7293,92  15.250,92 24.182,92 25.153,66 35.048,17

Cabe destacar que el capital de trabajo es de gran importancia para que la idea
de negocio funcione por un tiempo establecido, por lo que ayuda a cubrir los
gastos previstos el primer mes de funcionamiento. En cuanto a la estructura de
capital el proyecto sera financiado con un 50% de deuda y el otro 50% con capital
propio, cabe destacar que el 50% de la deuda sera financiada a un plazo de 5
afios con una tasa de interés de 11.50% a pagos mensuales de 611.40 ddlares

Tabla 16. Estructura de Capital

ESTRUCTURA DE CAPITAL

% VALOR USD$
Propio 50% $27.800,09
Deuda 50% $27.800,09
TOTAL 100% $55.600,18
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Tabla 17. Deuda a Largo Plazo

PRESTAMO $27.800,09
INTERES 11,50%
PLAZO 5
PAGOS 60
CUOTA MENSUAL $611,40

7.3. Proyeccion de Estados de Resultados, Situacion Financiera, Estado
de Flujo de Efectivo y Flujo de Caja

En el Estado de resultados evidenciamos los ingresos y egresos que intervienen

en el plan de negocios tomando en cuenta si es o0 no viable el proyecto.

En la tabla que se presenta a continuacion se observa que en el quinto afio de
funcionamiento de AUTO-DIAGNOSTIC existe un porcentaje mayor de
rentabilidad a comparacion de los anteriores afios esto se debe al incremento en

ventas y a la alta demanda por parte del mercado objetivo.

Para llegar a la utilidad neta esperada se pago todos los gastos que intervienen
en la empresa y ademas los intereses por el préstamo para comienzo del
proyecto, finalmente el pago de los impuestos como el 15%de participacion de
los trabajadores y el 25% del impuesto a la renta que al final se obtiene una
rentabilidad razonable con el fin de preservar el negocio.

Tabla 18. Estado de Resultados Anual

1 2 3 4 5
Ventas 217.728,00 228.124,51 239.57836  249.75459  260.743,79
Costo de los productos vendidos 108.966,79 114.189,42 121.346,93  124.402,70  128.331,66
UTILIDAD BRUTA 108.761,21 113.935,09 118.231,43  125.351,88  132.412,13
Gastos sueldos 27.224,40  29.480,72  29.944,52 30.415,93 30.895,08
Gastos generales 20.616,40 20.431,86  21.152,57 21.811,83 22.514,20
Gastos de depreciacion 6.227,28  6.793,39  6.793,39 6.572,28 6.793,39
Gastos de amortizacion 1.000,00  1.000,00  1.000,00 1.000,00 1.000,00
(DL R AN AN YNV S (RN Gy (o 53.693,13  56.229,12  59.340,94 65.551,84 71.209,46
Gastos de intereses 810251  6.659,33 5.041,14 3.226,73 1.192,31
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION 45.590,62 49.569,79  54.299,80 62.325,11 70.017,15
15% PARTICIPACION TRABAJADORES 6.838,59  7.43547  8.144,97 9.348,77 10.502,57
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 38.752,03 42.134,32 46.154,83 52.976,35 59.514,58
22% IMPUESTO A LA RENTA 852545  9.269,55  10.154,06 11.654,80 13.093,21
UTILIDAD NETA 30.226,58 32.864,77  36.000,77 41.321,55 46.421,37




En cuanto al estado de situacion financiera se divide en activo, pasivo y
patrimonio, lo cual para la empresa observamos que los activos se dividen
en corrientes como la cuentas por cobrar y los inventarios mientras que en
los activos no corrientes tenemos la depreciacién, amortizaciones, y la
propiedad planta y equipo, por otro lado encontramos los pasivos corrientes
donde se dividen en cuentas por pagar principalmente a los proveedores,
sueldos e impuestos por pagar, mientras que en el pasivo no corriente
encontramos la cuenta deuda a largo plazo. Finalmente encontramos el

patrimonio donde se divide en el capital y las utilidades retenidas.

Tabla 19. Estado de Situacién Financiera

(1] 1 2 3 a4 5

ACTIVOS 56.167,78 93.900,21 124.997,54 154.865,11 197.222,72 237.349,01
Corrientes 6.024,60 52.714,03 92.768,36 119.665,43 163.677,32 213.937,00
Efectivo 5.457,00 42.183,24 81.740,58 108.074,43 151.659,32 202.926,88
Cuentas por Cobrar - 9.072,00 9.505,19 9.982,43 10.406,44 10.864,32
Inventarios Prod. Terminados - 761,60 797,69 855,51 854,91 -

Inventarios Materia Prima 556,80 556,80 580,00 603,20 603,20 -

Inventarios Sum. Fabricacién 10,80 140,40 144,90 149,85 153,45 145,80
No Corrientes 50.143,18 41.186,18 32.229,18 35.199,68 33.545,40 23.412,01
Propiedad, Planta y Equipo 45.143,18 45.143,18 45.143,18 58.143,18 58.460,18 58.460,18
Depreciacion acumulada - 7.957,00 15.914,00 24.943,50 25.914,78 35.048,17
Intangibles 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00
Amortizacion acumulada - 1.000,00 2.000,00 3.000,00 4.000,00 5.000,00
PASIVOS 28.367,69 32.465,41 27.895,74 22.739,69 16.963,05 10.167,39
Corrientes 567,60 9.030,39 9.355,09 9.686,90 10.063,58 10.167,39
Cuentas por pagar proveedores 567,60 6.811,20 7.024,05 7.260,55 7.449,75 7.662,60
Sueldos por pagar - 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00
Impuestos por pagar - 1.419,19 1.531,04 1.626,35 1.813,83 1.704,79
No Corrientes 27.800,09 23.435,02 18.540,65 13.052,78 6.899,47 -

Deuda a largo plazo 27.800,09 23.435,02 18.540,65 13.052,78 6.899,47 -

PATRIMONIO 27.800,09 61.428,41 97.089,01 135.206,24 177.882,49 224.804,44
Capital 27.800,09 27.800,09 27.800,09 27.800,09 27.800,09 27.800,09
Utilidades retenidas - 33.628,32 69.288,92 107.406,15 150.082,40 197.004,35

En el estado de flujo de efectivo podemos encontrar las actividades del
efectivo, es decir las entradas y salidas de efectivo que intervienen en la
idea de negocio durante los 5 afios, cabe destacar que en el afio 0 el flujo
de caja de la empresa es negativo debido a la inversion que se requiere y
ademas por que la empresa esta inactiva en este periodo de tiempo, sin
embargo a partir del afio 1 el flujo de caja del proyecto empieza a ser positivo
hasta el afio 5, lo que significa que el giro de negocio es rentable para cubrir

sus gastos y obligaciones.
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Tabla 20. Flujo de Caja del Proyecto Anual

ANO

FLUJOS DEL PROYECTO 89.652,23

7.4. Proyeccioén de Flujo de Caja del Inversionista, Calculo de la Tasa de
Descuento, y Criterios de Valoracion.

Al encontrar el flujo de caja del inversionista que de hecho se interrelaciona
con el flujo de caja del proyecto, se puede observar el retorno de la inversion
en el tiempo de 5 afios tomando en cuenta la deuda que financio el proyecto,
en la tabla presentada a continuacion podemos observar que el inversionista

de la empresa AUTO-DIAGNOSTIC recupera su inversion en el afio 5.

Tabla 20. Flujo de Caja Anual del Inversionista
ANO

FLUJO DEL INVERSIONISTA

La tasa referencial de 11.50%, tasa libre de riesgo 1.15%, la tasa impositiva
de 36.25%, ayudaron para el calculo del CAPM y el WAC, este ultimo se
utilizé ya que el proyecto tiene una deuda. En los criterios de valoracion, el
indicador VAN es mayor a cero lo que significa que el proyecto es viable y
contiene una TIR de 69.69%, por lo que es un gran proyecto para el

inversionista.

7.5. indices Financiero

En los indicadores financieros se puede evidenciar la informacion mas
importante para los inversionistas y asi puedan tomar decisiones en cuanto al
funcionamiento del negocio. Al analizar los resultados de los indicadores
financieros se puede evidenciar que el proyecto de la creacion de un Sistema
OBD Il en la ciudad de Quito es viable a lo largo de los 5 afios, esto se puede

evidenciar a el nivel de ventas de cada afio, ademas el crecimiento de capital de
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trabajo ya que a lo largo del proyecto se debe aumentar mayor personal con el
objetivo de aumentar nuestras ventas y finalmente la disminucién de la razon de
apalancamiento donde es menor las cantidad de los activos financiados por la

deuda.

Tabla 21. Indicadores Financieros

INDICADORES FINANCIEROS

INDICADORES DE LIQUIDEZ ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Capital De Trabajo =" Ac. Corr. - Pas.Corr $ 3763505 $ 7628370 $ 10064955 $ 14123174 $  187.320,60
Al . .
Razon Circulante = -AchvoComente $ 522 $ 902 $ 1113 $ 1471 $ 1919
Pasivo Corriente
Al . .
PruebaAcida=  -Cormente - ventarios $ 522§ 902 $ 1113 $ 1471 $ 19,19
P. Corriente
INDICADORES DE ENDEUDAMIENT( ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Al .
Raz6n de Apalanc = —LasvoTotal 37% 24% 16% 9% 5%
Activo Total
Al .
RazonDE= ~ —asivoTotal 58% 31% 10% 10% 5%
Patrimonio Total
INDICADORES DE RENTABILIDAD ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Al o
Margen sobre Ventas = _Utilidad Neta 13% 15% 15% 16% 16%
Ventas
Al .
Margen Bruto = tidad Bruta 100% 100% 100% 100% 100%
Ventas
Al ™
Margen Operativo = ~2idad antes de impuestos e Intereses 46% 49% 48% 48% 48%
Ventas
INDICADORES DE ACTIVIDAD ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Al
Rotacion de Activos = W—_ 4,68 2,66 2,17 1,65 1,32
Activos Corrientes

Al analizar los indicadores de liqguidez se puede mencionar que la idea de
negocio tiene la capacidad de convertir sus activos en dinero, es decir se observa
que la empresa tiene un grado de liquidez optimo y con esto la capacidad de
generar efectivo para atender de forma positiva sus deudas a corto y largo plazo.

Por otro lado el indicador de endeudamiento menciona que la empresa tiene un
nivel de endeudamiento adecuado y ademas un indicador de actividad donde la
idea de negocio tiende a utilizar de forma correcta sus recursos y la recuperacion

de los mismos.

ANALISIS DE SENSIBILIDAD
El objetivo del analisis de sensibilidad es brindar una mejor toma de decisiones

por parte del inversionista del proyecto, por lo cual se toma en cuenta la variacion
entre la TIR y el VAN. Para la construccion del andlisis de sensibilidad en el

proyecto se propuso la variacion del precio, cuyo resultado se obtiene una
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variacion que no afecta al funcionamiento del proyecto, lo cual al analizar los
datos del proyecto de creacion de un sistema OBD Il es una opcion Optima de
inversion.

Tabla 22. Analisis de Sensibilidad

ANALISIS DE SENSIBILIDAD ‘

PRECIO TIR VAN

$ 63 69.69% $80.032

$ 64 73.72% $ 86.885

$ 65 77.74% $ 93.739,15

$ 66 81.75% $ 100.592,64

$ 67 85.74% $ 107.446,14
CAPITULO 8

CONCLUSIONES GENERALES

La industria tecnolégica ha tenido un crecimiento importante a lo largo de los
afos en el Ecuador debido a que el estado ecuatoriano y su poblacion han
incrementado su utilizacién tales como: Uso de aparatos electrénicos, desarrollo
de nuevos sistemas operativos, eventos tecnoldgicos entre otros por ende se
pretende crear e implementar el sistema OBD Il en los vehiculos automotrices
de la ciudad de Quito con el fin de incentivar a la tecnoldgica y evitar cualquier
desperfecto de los vehiculos automotrices.

El interfaz del sistema OBD Il contendra varias funciones de las cuales fueron
escogidos por el cliente potencial en las encuestas y focus group por ende se
implementara el uso de GPS, calificacion del conductor, asistencia las 24 horas,
pago Yy financiamiento de multas e infracciones de transito, y principalmente el

diagnostico de todas los sistemas que compone el automotor.

Con la informacion detallada de fuentes secundarias y primarias se busca que
los clientes potenciales tengan informacion del producto a través de redes

sociales ya que existe un gran mercado meta poco potenciado ha implementado
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anuncios y promociones con el fin de atraer mayor participacién en el mercado
objetivo. Ademas, se espera que el mejor canal de comercializacion es B2C es
decir de empresa directamente a consumidor ya que en los autos lujos existe un
mercado definido por lo cual no son clientes sumamente potenciales para este
sistema ya que el sistema OBD Il es para personas que realmente buscan un

analisis de su vehiculo y principalmente la optimizacion de sus gastos.

En el plan financiero para funcionamiento del proyecto se puede analizar que
existen resultados favorables durante el periodo de 5 afios, lo cual deja a
entender que la idea de negocio es viable tomando en cuenta una VAN de $
80.032 y una TIR de 69.69%, lo cual se llega a la conclusion que es un proyecto

muy atractivo para los inversionistas.
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ANEXO 1:

e Descripcion de la Clasificacion Ampliada de Actividades
Economicas (ClIU REV. 4.0) del negocio.

Programacion informética, consultoria de informatica vy

J62 actividades conexas.
3620 Actividades de programacion informatica y de consultoria de
informatica y actividades conexas.
36202 Actividades de consultoria de informética y de gestion de
instalaciones informaticas.
Actividades de consultoria de informética y de gestion de
J6202.1 |. : : "
instalaciones informéaticas
Actividades de planificacion y disefio de sistemas informaticos
J6202.10 |que integran equipo y programas informaticos y tecnologia de las

comunicaciones.




ANEXO 2:
e Costos de Marketing

MARKETING - ANUAL

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Elaboracién Logo y Eslogan S 180( S S - S - S -

Disefio P4gina Web $ 600 | $ - S - S - S -
Hosting y dominio S - S 150| $ 152 | $ 155| $ 158
Facebook S 900| S 915| S 930 S 945 | S 961
Instagram S 840( $ 854S 868 | S 882|$ 897

Uniforme fuerza de ventas S 90|$ 60|S 30| S - S -
Disefio de tarjetas y flyers S 500 S 508 S 517 | S 525|$ 534
TOTAL| $ 3.110| $ 2.487] S 2.497| S 2.507| $ 2.549

ANEXO 3:

e Infografia con los resultados de las encuestas.

INDUSTRIA

Crecimiento Alta inversicon
Constante tecnolddgica

LO COMPRARI A

20%

PRECIO OPT IO

Mantenimiento NMantenimiento i

mt mimies
Prevenmntiwvo PpPor Seguridad 1 o0 -20.00

@@

Ubicacidn Promocian
Quito-Norte 231

S D

ATRIBUTOS

Prevencidn Rapide= de crs Localizacidn en
de Estafas diagnmnostico Tierm eal

& S -




ANEXO 4:

e Infraestructura, Adecuaciéon del centro automotriz

CANTIDAD DESCRIPCION COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
ADECUACION S 20.000

1 Instalaciones S 20.000 | $ 20.000
MUEBLES ENSERES S 920

2 Escritorios con porta teclado S 120 $ 240
2 Sillones S 110| S 220
2 Silla de escritorio S 80|$ 160
2 Archivador S 120 $ 240
1 Banca metalica S 60|S 60
EQUIPOS S 5.160

2 Telefono inalambrico S 40(S 80
4 Televisor S 150 $ 600
1 Sistema de seguridad S 1.200|$ 1.200
1 Sistema de Audio S 350|$ 350
1 Celular S 400($ 400
2 TV Smart 40" S 4501 S 900
2 Presa de mano S 9,59($ 19
1 Pistola neumatica S 317|$ 317
1 Pulverizador de aire S 121S 12
1 multimetro automotriz S 230 S 230
2 Lampara S 56|$ 112
2 Gatas Hidraulicas S 120 $ 240
1 Compresor de aire S 700 $ 700
EQUIPO DE COMPUTACION S 1.200

2 Computadora de escritorio S 500| S 1.000
1 Impresora S 200 S 200

ANEXO 5:

e Preguntas de la encuesta

Creacién de un Sistema OBD Il para automoéviles en la ciudad de Quito

Soy estudiante de la Universidad De Las Américas y me encuentro realizando una
investigacion de mercado sobre la creacion de un Sistema OBDII (Diagndstico del vehiculo
gue sirve para detectar fallos quimicos, mecanicos y eléctricos a través de su dispositivo

movil). Favor responder cada pregunta con la mayor sinceridad. Gracias
1. ¢Usted posee un vehiculo?
= S

= No

2. Harealizado un mantenimiento preventivo de su vehiculo en un centro automotriz
particular o en el servicio automotriz que le brinda su concesionario.

= S



= Talvez

Cuales son los motivos por los cuales usted realiza mantenimiento preventivo a
su vehiculo.

= Seguridad

= Prevencion de accidentes de transito

= Prevencién de fallos en el auto

= Salida de viaje

= Otro

Con qué frecuencia realiza un mantenimiento a su vehiculo

= 5000 km - 10000 km
= 10000km - 20000km
= Mas de 20000km

¢Cuanto invierte en mantenimientos de su vehiculo, en un centro automotriz?

= 30-609%
= 80-120%
= mas 120%

Se ha visto estafado por centros automotrices por reparaciones innecesarias

= §j
= No

Le parece atractivo la utilizacion de un escaner que le brinde informacion del
estado de su vehiculo por medio de su dispositivo mévil.

= Sj
= No
= Talvez

Cree que la utilizacion de este sistema le ayude a no ser estafado por los
centros automotrices

= Sj
= No
= Talvez

Aparte del diagnéstico del vehiculo que considera usted que debe estar
implementado en este sistema.



10.

11.

12.

13.

14.

= GPS Integrado

= Asistencia 24 horas

= Localizacién en tiempo real

= Pago de peaje

= Aviso a familiares y autoridades de emergencia por accidente de transito
= Pago de multas de transito por medio de la app

= Calificacion de como conduce

De acuerdo con los beneficios anteriores, ¢estaria usted dispuesto a comprar
este producto?

= Sj
= No
= Tal Vez

Cbémo le gustaria recibir informacién acerca de este producto.

= Redes Sociales

= Radio

=  Television
= Revistas

= QOtros

¢ Qué precio consideraria usted factible la adquisicién de este producto?

=  Entre 20-40%
=  Entre 40-60%
=  Mas de 60$

Al ser un producto con un servicio de suscripcion mensual ¢A qué precio dentro
de este rango $15y $30 consideraria que el servicio mensual como muy barato
gue le haria dudar de su calidad y no lo compraria?

= 15.00
= 17.00
= 20.00
= 25.00
= 30.00

Al ser un producto con un servicio de suscripcién mensual ¢A qué precio dentro
de este rango $15 y $30 consideraria el servicio mensual muy barato y aun asi lo

compraria?

= 15.00



15.

16.

17.

18.

19.

= 17.00

= 20.00
= 25.00
= 30.00

Al ser un producto con un servicio de suscripcién mensual ¢A qué precio dentro

de este rango $15 y $30 consideraria el servicio mensual como muy caro para

comprarlo?
= 15.00
= 17.00
= 20.00
= 2500
= 30.00

Al ser un producto con un servicio de suscripcién mensual ¢A qué precio dentro
de este rango $15 y $25 consideraria el servicio mensual como caro y aun asi lo
compraria?

= 15.00
= 17.00
= 20.00
= 25.00
= 30.00

Dénde considera usted que deberia estar ubicado el centro de instalacion del
sistema OBD Il

=  Quito- Centro

=  Quito- Norte
=  Quito- Sur

¢Le gustaria recibir el sistema OBD Il a domicilio juntamente con su instalacion?

= S
= No
= Talvez

¢ Qué promocioén le gustaria recibir de este producto?

= 2x1

= Instalacion gratis

= Suscripcién por un mes gratis
=  50% en el segundo producto
= Otro



20. ¢COmo le gustaria enterarse de las promociones?

= Correo Electrénico
= Redes Sociales

= Llamada Telefénica
= RadioyTv

21. ¢Usted recomendaria este producto?

= S
= No
22. Edad
e Estado de Flujo de Efectivo — Resumen Anual - Margen de Ganancia
y capacidad
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Actividades Operacionales 29.069,05 43.204,39 45.638,25 49.085,90 53.139,99
Utilidad Neta 27.579,73 34.579,63 35.917,82 39.623,23 42.854,93
Depreciaciones y amortizacion
+ Depreciacion 7.963,39 7.963,39 9.035,89 8.912,28 9.133,39
+ Amortizacion 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00
Ne (9.072,00) (433,19) (477,24) (424,01) (457,88)
- Alnventario PT (579,03) (32,37) 107,89 (145,59) 613,12
- Alnventario MP - - - - -
- Alnventario SF (6.740,25) (471,11) (362,59) (248,38) (2,09)
+A CxP PROVEEDORES 6.740,25 471,11 362,59 248,38 2,09
+ A Sueldos por pagar 800,00 (0,00) - - -
+A Impuestos 1.376,96 126,93 53,88 119,99 (3,57)
Actividades de Inversion - - (16.100,00) (2.800,00) -
- Adquisicién PPE y intangibles - - (16.100,00) (2.800,00) -
Actividades de Financiamiento (4.365,07) (4.894,37) (5.487,86) (6.153,32) (6.899,47)
+ A Deuda Largo Plazo (4.365,07)| (4.894,37)] (5.487,86)| (6.153,32)] (6.899,47)
- Pago de dividendos - - - - -
+ A Capital - - - - -
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO 24.703,98 38.310,01 24.050,38 | 40.132,58 46.240,53
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO 5.457,00 30.160,98 68.471,00 92.521,38 | 132.653,97

TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO 30.160,98 68.471,00 92.521,38 132.653,97 178.894,50

MARGEN DE GANANCIAS BRUTA
DETALLE 1 P 3

Margen de ganancia 49% 50% 52% 55%

CAPACIDAD ANUAL

Ano 1 Afo 2 Afo 3 Ano4 Ano 5
3456 3559,7 3666 3776 3890







